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Resumen 

 

 El presente trabajo de grado tiene como objetivo fundamental el diseño de estrategias de mercadeo 

personalizadas para fortalecer la competitividad de ASOHOFRUCOL, una asociaciación que 

representa a los productores de frutas y hortalizas en Colombia. A pesar del potencial que ofrece 

el sector hortifrutícola colombiano, este enfrenta desafíos significativos, tales como la falta de 

infraestructura adecuada, la falta de tecnología y dificultades para acceder a mercados 

internacionales, lo cual ha resultado en una baja competitividad en producción y comercialización. 

   

 La investigación se justifica en la necesidad de implementar el mercadeo como herramienta clave 

para mejorar la visibilidad y el posicionamiento de ASOHOFRUCOL. Esto permitirá a los 

productores maximizar sus ganancias y responder de manera efectiva a las necesidades del 

mercado. A través de un análisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), se 

identificaron tanto los retos como las oportunidades que enfrenta la asociación en el contexto 

actual.  

 

 La metodología utilizada incluyó la recolección de datos mediante encuestas a productores y la 

revisión de fuentes secundarias, relevando que un 44% de los encuestados no conoce 

ASOHOFRUCOL y que la mayoría prefiere recibir información de manera virtual. Los resultados 

subrayan la necesidad de que la asociación mejore su presencia digital y diversifique sus programas 

de capacitación para ser más competitiva. 

 



8 
 

 Entre las estrategias de mercadeo propuestas se encuentran campañas publicitarias en medios 

digitales, la capacitación activa en ferias y eventos, y el desarrollo de contenido informativo que 

resalte los beneficios de las frutas y hortalizas. Asimismo, se recomienda fortalecer las alianzas 

con entidades locales para aumentar la visibilidad de la asociación y fomentar la capacitación de 

los productores en temas relevantes.  

 

 En conclusión, ASOHOFRUCOL tiene el potencial de convertirse en un referente en el sector 

hortifructícola, pero es importante que implemente estrategias de mercadeo efectivas para mejorar 

su competitividad y garantizar un crecimiento sostenible en el mercado. Se sugiere continuar 

trabajando en la diversificación de capacitaciones y en la promoción de sus productos para lograr 

una mayor fidelización y reconocimiento en el sector agropecuario. 

Palabras Claves:  ASOHOFRUCOL, Estrategias de mercadeo, Competitividad, Productores 

agrícolas, Capacitación, Promoción y visibilidad 
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Introducción 

 

Este trabajo tiene como objetivo desarrollar estrategias de mercadeo personalizadas para 

fortalecer la competitividad de ASOHOFRUCOL (Asociación Gremial y Agroempresarial) en 

Antioquia dentro del sector Hortifutícola.  

A través de la implementación de estas estrategias, se busca optimizar la presencia de 

ASOHOFRUCOL en el mercado y promover un crecimiento sostenible, generando beneficios 

sociales, aperturas en el mercado económico y mejoras en la usabilidad de herramientas digitales 

para las comunidades rurales involucradas. 

Este trabajo se estructura en componentes relacionados con el análisis del problema, una 

encuesta de percepción del mercado, el desarrollo teórico, la justificación del modelo utilizado, la 

descripción de la metodología aplicada y los resultados y conclusiones recomendados para la 

implementación clave de las estrategias de mercadeo identificadas 
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Planteamiento del Problema o Identificación de una Oportunidad 

Descripción del Problema o de la Oportunidad 

 

El sector hortifrutícola colombiano es considerado, por algunas personas, como un pilar de 

la economía nacional; según cifras emitidas por la Organización de las Naciones Unidas para la 

Alimentación y Agricultura – FAO, Colombia cuenta con buen posicionamiento en Latinoamérica 

en cuanto al volumen que se produce de frutas, situándose por debajo de Brasil y México. Sin 

embargo, a pesar de su potencial, el sector enfrenta desafíos como la falta de infraestructura, 

tecnología obsoleta y dificultades para acceder a los mercados internacionales. 

 

De acuerdo con la publicación realizada por Lombana, (2019) señala que 

En Colombia se invierte únicamente en investigación y desarrollo y en servicios de 

inspección, dejando a un lado actividades clave como son las de marketing […] No se ha 

evidenciado el impacto que genera la innovación en marketing en el sector agrícola 

colombiano p, 37.  

Lo anterior repercute en el sector agrícola y se ve reflejado en su baja competitividad 

mundial en la producción, así como en la comercialización de los alimentos. Lombana, 2019 en su 

publicación añade que “Trabajar el marketing en  el  sector  agrícola  desde   la   orientación   de   

mercados,   permite   ajustarse  a  las  necesidades  de  los  mercados  y  responder de una manera 

más efectiva” (p, 43), lo que da lugar a la identificación de oportunidades para mejorar el 

posicionamiento de las empresas del sector agrícola, a través del desarrollo de estrategias de 

mercadeo que entiendan sus necesidades específicas y aprovechen las oportunidades de 

crecimiento sostenible. 
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Es importante resaltar lo que menciona Serrano, 2022 “Con el desarrollo de la investigación 

nace la necesidad de potencializar las estrategias de marketing especialmente en el sector 

agropecuario, ya que se evidenció falencias específicamente en el desarrollo del marketing.” (p, 

725). En el contexto agropecuario se evidencia la necesidad de fortalecer las estrategias de 

marketing, a medida que se desarrollan nuevas investigaciones se hace más evidente la necesidad 

de implementación para mejorar el desempeño y la competitividad de las empresas del sector, 

consolidando estrategias de marketing que aborden las demandas cambiantes del mercado y las 

expectativas de los consumidores.  

 

La competitividad de Asohofrucol en el mercado hortifrutícola en Antioquia ha mostrado 

desafíos relacionados con la visibilidad y la penetración en el mercado. La falta de estrategias 

adecuadas podría limitar su impacto en la región y dificultar su expansión. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



12 
 

 

Justificación 

 

Según Puentes et, al (2021, p. 6), El mercadeo se ha constituido en un área empresarial 

cada vez más importante y obligatoria para la eficiencia y eficacia de la agroempresa, función que 

se hace visible a través del desarrollo de las ventas y el bienestar de los consumidores. Por medio 

del mercadeo las empresas pueden generar estrategias que les permitan posicionarse en el mercado, 

también les permite a las empresas realizar análisis del mercado en el que compiten, a fin de crear 

productos o servicios que satisfagan las necesidades de sus clientes, creando así una fidelización 

de ellos para con la empresa. El mercadeo es la llave para promocionar los productos y servicios 

de una manera más efectiva que pueda llegar al mayor público posible. Asimismo, la misma autora 

asegura que la agricultura debe verse desde el desarrollo no sólo como extracción de la tierra para 

aprovechar los recursos, el rendimiento y la calidad, sino en la entrega final de los productos a los 

consumidores sin dejar de lado la presentación, la oportunidad y los precios más llamativos que 

sean sostenibles, esto ya que se acostumbra a ver la agricultura como algo rústico, sin mirar los 

beneficios que tiene la transformación del producto y la manera de cómo se vende a los 

consumidores finales. 

 

Según cifras de Asohofrucol, la superficie sembrada con frutas y hortalizas en Colombia 

en el 2020 llegó a 1,05 millones de hectáreas, liderando Antioquia dicha lista de departamentos 

con mayor área sembrada 108 192 hectáreas. En este departamento la Hortifruticultura se destaca 

por la gran variedad de productos, dentro de los que podemos encontrar frutas como Banano, 

plátano, aguacate, cacao, naranja, piña, maracuyá, lulo, granadilla, mandarina, entre otros y 
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hortalizas como el repollo, zanahoria, remolacha, tomate, pimentón, frijol, espinaca, entre otras. 

Dentro de este contexto se puede observar que Asohofrucol tiene el potencial de contribuir 

significativamente al desarrollo económico y social de Antioquia. Sin embargo, la ausencia de 

estrategias de mercadeo efectivas podría frenar su capacidad de alcanzar un crecimiento 

competitivo. Si bien es cierto que factores externos y condiciones climáticas de la zona pueden 

afectar en la productividad ya que los productos se cultivan por temporada y algunos pueden ser 

altamente perecederos, las estrategias de marketing son importantes herramientas que le permiten 

a los hortifruticultores superar estos desafíos y maximizar sus ganancias por medio de una 

promoción efectiva de sus productos. 

 

En el documento emitido por la Oficina Regional de la FAO se menciona que  

En el contexto de apertura de los mercados, la competitividad es el eje determinante del 

proceso de transformación de la agricultura en América Latina y el Caribe. Bajo el enfoque 

neoclásico tradicional, la mayor o menor capacidad de competir que tiene un país es 

determinada por sus ventajas comparativas ––clima, recursos naturales, costo de mano de 

obra–– (Lipsey, 1995). En la actualidad es evidente que la simple explotación de los 

factores productivos con los que cuenta un país no es suficiente para hacerlo competitivo 

globalmente, se requiere una alta capacidad de coordinar esfuerzos y recursos, incorporar 

procesos de innovación tecnológica, y desarrollo de capacidades especiales en los agentes 

productivos p, 21.  

 

De acuerdo con el Estudio de los Sistemas de Abastecimiento Alimentario de 

Antioquia para el periodo 2014-2015, la producción de rubros agrícolas de importancia en 
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la canasta básica de la población que está en manos de la Agricultura Familiar (AF), se 

comercializa principalmente al interior del departamento (89,1%). Específicamente el 

46,9% de lo producido es vendido por los productores en el mismo municipio productor, 

el 10,8% en otros municipios que pertenecen a la misma subregión y el 31,4% en 

municipios de otras subregiones del departamento (ADR, 2019, p.17). Por lo anterior, se 

puede estimar que al desarrollar y ejecutar estrategias de mercadeo personalizadas para 

Asohofrucol en Antioquia permitirá una administración más eficiente de los recursos y el 

fortalecimiento de las alianzas con diversos actores que traerá consigo el enriquecimiento 

de los productores por medio del intercambio de conocimiento, tecnología, confianza y 

capacidades, logrando así la expansión de su presencia en el mercado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 
 

Objetivos 

 

Objetivo General 

 

Diseñar estrategias de mercadeo personalizadas para fortalecer la competitividad de las 

empresas asociadas a ASOHOFRUCOL en Antioquia, potenciando su presencia en el mercado y 

asegurando su crecimiento sostenible. 

 

Objetivos Específicos 

 

-Investigar la situación actual de mercadeo de ASOHOFRUCOL en Antioquia. 

-Identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de ASOHOFRUCOL en 

Antioquia, en relación con su posicionamiento en el mercado. 

-Consolidar estrategias de mercadeo específicas para ASOHOFRUCOL, basadas en el diagnóstico 

realizado, mejorando su competitividad y presencia en el mercado.  
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Caracterización del Contexto donde se Produce o Desarrolla el Problema o se Identifica la 

Oportunidad 

 

La riqueza de Colombia, la diversidad de su clima y recursos hídricos posiciona al País 

como unos de los principales productores de frutas, hortalizas, plantas aromáticas y medicinales 

de la región andina por lo que ASOHOFRUCOL, nace para fortalecer y dinamizar este sector. Fue 

fundada en 1996 como una organización gremial y agroempresarial que representa los intereses de 

los productores colombianos de frutas, hortalizas, raíces y tubérculos, plantas aromáticas, especias 

o medicinales. Desde 1996, ASOHOFRUCOL administra el Fondo Nacional de Fomento 

Hortifrutícola – FNFH, y por contrato suscrito con el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, 

tiene a su cargo el recaudo de la contribución parafiscal Cuota de Fomento Hortifrutícula, y al 

mismo tiempo, es responsable de la inversión de estos recursos en planes, programas y proyectos 

para el beneficio del subsector (tomado de página web de ASOHOFRUCOL1). 

 

ASOHOFRUCOL es una entidad de derecho privado sin ánimo de lucro que agremia a más 

de 43 mil productores vinculados a la producción y comercialización de frutas y hortalizas los 

cuales se encuentran distribuidos en 22 departamentos. La Asociación está conformada 

orgánicamente por 18 Comités Departamentales, dirigidos por una Junta Directiva Nacional, 

elegida en el seno de los 18 comités reunidos en una Asamblea Nacional y es la encargada de que 

la Asociación cumpla sus fines para con el subsector. La Asociación al mismo tiempo se encuentra 

constituida como Empresa Prestadora de Servicio de Asistencia Técnica Agropecuaria – 

EPSAGRO a nivel nacional (tomado de página web de ASOHOFRUCOL)2. 

 
1 Asohofrucol, Quienes somos. https://asohofrucol.com.co/quienes-somos 
2 Asohofrucol, Quienes somos. https://asohofrucol.com.co/quienes-somos 
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Actualmente en Antioquia Asohofrucol cuenta con 30 asociaciones adscritas y unos 630 

productores. ASOHOFRUCOL opera en un entorno agrícola que enfrenta desafíos de innovación 

y comercialización, donde la adopción de nuevas tecnologías y estrategias de mercadeo es crucial 

para la competitividad. En Antioquia, la agroindustria es un sector clave para el desarrollo 

económico ya que es una de las principales fuentes de empleo y contribuye significativamente al 

crecimiento económico del país.  
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Marco Teórico 

 

Explicación Teórica y Justificación del Modelo Utilizado para el Desarrollo del Trabajo 

 

El mercadeo permite que las empresas estudien las necesidades o problemas característicos 

de un público objetivo, ya sea otra persona o una empresa, con el fin de crear estrategias para 

resolver dichas necesidades sea a través de un producto o un servicio. Por medio del mercadeo las 

empresas pueden crecer dentro de un entorno que ofrece oportunidades y amenazas que afectan su 

estabilidad y crecimiento, aumentar sus utilidades y, por ende, asegurar que la empresa participe 

dentro del mercado y sea competitiva.  

 

Que las empresas se mantengan constantes en el mercado depende de sus clientes y de la 

capacidad de responder de manera eficiente a las exigencias del mercado. 

 

Según lo manifestado por Cardona, (2014) 

El mercadeo tiene no solo una importancia global en la economía de un país o de una 

organización en particular, sino que es parte integral de la vida. Está presente en muchas 

actividades cotidianas. En un sentido amplio, el mercadeo está constituido por todas las 

actividades tendientes a generar o facilitar el intercambio, cuya finalidad es satisfacer los 

deseos y necesidades humanas. Independientemente del oficio o profesión, un gran 

porcentaje del tiempo es utilizado para vender algo, bien sea un producto, un servicio, una 

idea, un país o ciudad, como también para venderse uno mismo ante la sociedad o una 

institución. (p, 1) 
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Ahora bien, el mercadeo agropecuario se encarga de estudiar la aplicación de técnicas de 

mercadeo en los sectores agrícolas y pecuarios con la finalidad de maximizar sus ventas y reducir 

costos de producción y planificar estrategias publicitarias y promociones, de acuerdo al producto 

(Carrascal et al., 2020). Para que una empresa del sector agropecuario pueda mantenerse, es 

importante que conozca cómo funciona el mercado, la demanda, factores que puedan limitarlos y 

el público objetivo para lo que producen. 

 

Vacca,2021 menciona que,  

Para el caso de las tendencias investigativas alrededor del marketing en el sector agrícola 

colombiano, estas han sido un poco menos diversas que las relacionadas con la categoría 

de innovación. Esto tomando como precedente que el marketing es una actividad con 

menor desarrollo a nivel general y en especial en el sector agrícola, donde solo ha tomado 

relevancia en los últimos años dado los procesos de modernización del sector y de las 

nuevas necesidades de relacionarse con los clientes y poder ser más competitivos. (p.18) 

 

Santos, (2021) en su investigación agrega que, 

 La competitividad sostenida de las cadenas agroindustriales nacionales suele estar mal 

entendida y descuidada en cuanto a su importancia. A pesar del esfuerzo que realizan los 

campesinos para comercializar productos es necesario reconocer que muy poco se ha 

realizado en términos de desarrollo de técnicas de comercialización y competitividad 

tecnológica que aborden las particularidades de la agricultura familiar y las formas en las 

que se puede insertar de forma competitiva y sostenible en la agroindustria nacional. (p,15). 
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Vacca (2021), señala que: 

Alguna manera podría interpretarse que los resultados del marketing en el agro son 

reducidos, en tanto que su implementación resulta corta e inadecuada, viéndose mediada 

en ocasiones por un factor cultural, en el que el campesinado colombiano mantiene una 

tradición y costumbres de comercialización de sus productos que ocasionalmente limita el 

horizonte, y quién logra una adecuada implementación  generalmente lo hace de una forma 

aislada, algo que en el mundo empresarial puede ocasionar debilidad competitiva entre 

otros que generan una barrera en la exploración y aplicación en el agro. (P.4) 

 

En este trabajo se presentará el análisis FODA, dentro del marketing estratégico, como una 

herramienta esencial para identificar variables internas y externas (Fortalezas, Oportunidades, 

Debilidades, Amenazas). Este enfoque permite a Asohofrucol ajustar su posicionamiento y crear 

estrategias de mercadeo para enfrentar la competencia global, mejorar su presencia en mercados 

emergentes, y potenciar la comercialización de productos de valor agregado, como los procesados. 
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Metodología de Recolección de Información que Soporta la Propuesta 

 

La metodología que se aplicó a esta investigación tuvo como finalidad analizar la situación 

actual en materia de mercadeo de Asohofrucol en Antioquia, por lo que es una metodología de tipo 

cualitativo ya que se realizó revisión de documentos y bases documentales y por otro lado 

cuantitativo ya que se usaron técnicas de recopilación de datos que luego se tabularon y analizaron 

para obtener información sobre Asohofrucol.  

 

Actores/participantes de Interés para la Propuesta 

Los actores principales de esta propuesta corresponden a los productores que hacen parte 

de Asohofrucol, los cuales para el año 2024 son 630. 

 

Técnicas e Instrumentos de Recolección de Información/datos 

Las técnicas de recolección de información y datos permiten que se obtengan datos 

confiables para la toma de decisiones y planificación de estrategias. Para el desarrollo de esta 

investigación se utilizaron fuentes primarias y secundarias las cuales se describen a continuación: 

 

Fuentes primarias: Esta información se recolectó de personas directamente involucradas 

con la empresa, por medio de una encuesta que se envió a 145 productores para obtener datos 

precisos sobre ASOHOFRUCOL. Esta encuesta consta de 12 preguntas, 10 preguntas de selección 

múltiple y única respuesta y 2 preguntas de respuesta abierta. Se utilizó la herramienta de 

formulario de Google para hacerle llegar por este medio digital la encuesta a los productores y 

conocer que piensan ellos sobre pertenecer a esta asociación. 
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Fuentes secundarias: Éstas permitieron el enriquecimiento de esta investigación por medio de la 

revisión de documentación y demás información relacionada con ASOHOFRUCOL, para ello se 

recurrió a material bibliográfico de investigaciones realizadas por algunos autores entre los que se 

encuentran Cardona Rodríguez (2014), Martínez Santos (2021), Gutiérrez Orozco & López Vives 

(2024) y artículos de revistas relacionados con el tema tratado en este proyecto; también se 

investigó en la página web de la asociación estudiada donde se encontraron datos básicos de la 

misma a fin de conocer más sobre el origen y funcionamiento de ASOHOFRUCOL.  

 

Plan de Recolección y Análisis de la Información 

Una vez obtenida la información recolectada a través de las fuentes relacionadas en el ítem 

anterior, se procedió a realizar un análisis de los datos de la encuesta realizada a 145 productores 

y se tabularon a través de la herramienta Excel y posterior se elaboró un análisis DOFA de 

ASOHOFRUCOL, con la finalidad de analizar los factores internos y externos que influyen de 

manera positiva y negativa en la asociación. 
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Resultados o Discusiones 

 

Se realizó una encuesta al 23% de la población productora de Antioquia zona centro, 

identificando los resultados del respectivo análisis que a continuación se detallan: 

 

Tabla 1 

 Resultados de la encuesta 

Figura 1. Pregunta No. 1 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La grafica nos muestra que la mayoría de los 

encuestados cuenta con algún nivel educativo, solo 

el 10% no ha realizado ningún estudio 

Figura 2. Pregunta No. 2 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La gráfica 2, nos muestra que el 44% de la 

población encuestada no conoce de 

ASOHOFRUCOL, si bien es cierto que más de la 

mitad si, esta gráfica nos muestra la necesidad de 

implementar estrategias de mercadeo que 

permitan visibilizar a ASOHOFRUCOL ante los 

productores y fortalecer así su competitividad  
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Figura 3. Pregunta No. 3 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

El gráfico nos muestra que las personas tienden a 

conocer más a la asociación por medio de eventos o 

ferias y menos por redes sociales, esto puede 

deberse a que los campesinos no manejan redes o la 

falta de conexión a internet en zonas rurales 

Figura 4. Pregunta No. 4 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La gráfica nos muestra que el 54% de los 

encuestados no conoce los programas de 

capacitación que ASOHOFRUCOL ofrece, lo cual 

evidencia la desigualdad de conocimiento entre los 

productores por falta de capacitaciones y la 

potencial necesidad de estas. 

Figura 5. Pregunta No. 5 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 6. Pregunta No. 6 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La respuesta sigue la secuencia de la pregunta No 4, 

al no conocer que ASOHOFRUCOL realiza 

capacitaciones, los productores no participan en 

ellas. 

La gráfica muestra que hay opiniones divididas 

entre los encuestados, ya que el 52% considera que 

no es de fácil acceso la información que se maneja 

en la página web, probablemente en esta respuesta 

influyen el desconocimiento de los campesinos 

por usar redes sociales o herramientas digitales y 

por otro lado que la plataforma pueda presentar 

una interfaz que no les permita ver con claridad la 

información que ellos en algún momento han 

intentado buscar. 

 

Figura 7. Pregunta No. 7 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La gráfica evidencia que un gran número de 

productores consideran importante que 

Figura 8. Pregunta No. 8 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La gráfica muestra que los productores desean 

afianzar sus conocimientos en cultivos propios de 
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ASOHOFRUCOL amplíe los temas de 

capacitaciones a desarrollar. 

la región, seguido de cómo prevenir plagas y 

enfermedades y elaboración de abonos orgánicos 

Figura 9. Pregunta No. 9 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se observa en la gráfica el gran interés de los 

encuestados de participar en futuras capacitaciones 

Figura 10. Pregunta No. 10 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se muestra en la gráfica que la mayoría de los 

encuestados recomendaría a otros usuarios la 

asociación 

Figura 11. Pregunta No. 11 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 12. Pregunta No. 12 

 

Fuente: Elaboración propia 
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El gráfico muestra el interés de los productores por 

recibir más información de la asociación, para estar 

más pendientes a lo que se realiza y noticias sobre 

la misma. 

Se evidencia que la mayoría desea recibir 

información sobre la asociación de manera virtual 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Estas respuestas muestran el interés de las personas por saber más de la asociación y lo que 

les puede ofrecer a los productores con el fin de mejorar la cadena de producción y volverse más 

competitivos, se evidencia que existe una limitante como es el servicio de internet en la zona rural, 

sin embargo, el estudio muestra que la mayoría de los encuestados prefieren recibir información 

de manera virtual. por otro lado, coloca en evidencia el interés que tienen las personas de 

capacitarse y conocer la oferta que ASOHOFRUCOL tiene para ellos, así como que la asociación 

implemente nuevos temas que les aporten en su proceso agrícola. Otra respuesta que llamó la 

atención es que la mayoría de las personas han conocido a ASOHOFRUCOL por medio de ferias 

y eventos, por lo que se debe seguir fortaleciendo estos acercamientos con los municipios para su 

participación y la apertura del conocimiento de la asociación por más productores.  

 

Luego del conocimiento del panorama inicial, se identifican las Debilidades, Oportunidades, 

Fortalezas y Amenazas de ASOHOFRUCOL dando lugar a la matriz DOFA que se muestra a 

continuación: 
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Tabla 2  

Matriz DOFA 

DEBILIDADES OPORTUNIDADES 

− Falta de una estrategia digital sólida 

para expandir la presencia de 

ASOHOFRUCOL en mercados 

emergentes. 

− Limitada comercialización en productos 

procesados, lo que reduce 

oportunidades ampliación de mercados. 

− Falta del apoyo necesario para inversión 

en actividades de marketing agrícola. 

− Pérdidas de los productos que son 

provocadas por fenómenos climáticos o 

plagas, lo cual influye en la producción 

y posterior comercialización 

− Creciente demanda global de productos 

frescos y saludables. 

− Potencial de penetración en nuevos 

mercados internacionales, 

aprovechando acuerdos comerciales. 

− Oportunidad para posicionarse como 

referente en sostenibilidad y 

trazabilidad de productos. 

FORTALEZAS AMENAZAS 

− Reconocimiento nacional como entidad 

líder en el sector hortifrutícola. 

− Amplia red de productores y 

asociaciones que facilitan la adopción 

de nuevas tecnologías y prácticas 

agrícolas sostenibles. 

− Competencia internacional, 

especialmente de países con menores 

costos de producción y logísticas más 

eficientes. 



29 
 

− Experiencia en formación y asistencia 

técnica, mejorando la productividad y 

calidad de los productos. 

− Cambio en políticas comerciales o 

barreras arancelarias que pueden afectar 

la exportación de productos. 

− La desigualdad existente entre las 

capacidades que poseen los pequeños y 

medianos productores, lo que se 

reflejaría en la competitividad de los 

campesinos. 

Fuente: Elaboración propia 

Dicha matriz se analizó mediante un cruce de sus variables que permitió establecer la 

definición de las estrategias FO, DO, FA y DA. Una vez analizada la matriz con el cruce de las 

variables, se observó que ASOHOFRUCOL posee fortalezas que si se impulsan pueden aportar al 

crecimiento de la asociación; por otra parte, posee debilidades que, si bien son muchas, se pueden 

potenciar y contrarrestar con las oportunidades creando estrategias que ayuden a visibilizar las 

oportunidades y disminuir dichas debilidades (ver tabla No. 4). 

De este análisis surgieron una serie de estrategias de mercadeo que le permitan a 

ASOHOFRUCOL fortalecerse y ser más competitiva en el departamento de Antioquia: 

Tabla 3 

Estrategias de mercadeo 

Estrategia Indicador Resultado esperado 

Elaborar una campaña 

publicitaria en distintos 

medios y redes sociales para 

Número de personas que han 

visualizado la campaña a 

Aumento de clientes. 
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seguir promocionando a 

ASOHOFRUCOL. 

través de los distintos 

medios utilizados. 

Fomentar la creación de 

contenido informativo en el 

que se dé a conocer los 

beneficios a la salud de las 

hortalizas y frutas que 

atiende ASHOFRUCOL. 

Número de seguidores que 

se suman a las redes y sitio 

web una vez se inicia con la 

estrategia. 

 

Número de piezas 

publicitarias que se suben a 

las redes sociales. 

 

Número de interacciones de 

cada publicación cargada a 

las redes sociales.                 

Fomentar la alimentación 

saludable en el 

departamento, a su vez que 

se incrementarían las ventas.    

Participar en eventos y ferias 

locales y departamentales 

generando así alianzas 

nuevas para su 

fortalecimiento. 

Número de eventos a los que 

se asiste. 

Estar informados sobre las 

nuevas tendencias en 

materia de mercado 

Hortifrutícola, así como 

nuevas tecnologías y la 

visibilización de la 

asociación hacia el público 

que asiste a estos eventos. 
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Fomentar los espacios de 

capacitación de pequeños y 

medianos productores que 

hacen parte de 

ASOHOFRUCOL en las 

temáticas de: cultivos 

propios de la región, cómo 

prevenir plagas y 

enfermedades y elaboración 

de abonos orgánicos. 

 

Consolidar campañas de 

conocimiento previo sobre 

la asociatividad, así como de 

los beneficios y requisitos a 

tener en cuenta para 

pertenecer a 

ASOHOFRUCOL 

Número de productores 

capacitados 

Enriquecimiento de saberes 

de los productores, que 

conlleva al mejoramiento de 

los procesos de producción y 

por ende, en la calidad del 

producto. 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 4 

Matriz DOFA – Análisis de variables 

Fortalezas (F) Debilidades (D) 

Estrategia FO Estrategia DO 

− Fomentar la creación de alianzas estratégicas 

con las alcaldías municipales para que la 

asociación sea mayormente conocida y pueda 

participar en eventos. 

 

 

 

 

− Diseñar e implementar nuevas campañas 

publicitarias. 

− Búsqueda de nuevas oportunidades de 

fortalecimiento a través de inversionistas. 

− Invertir en nuevas tecnologías, 

herramientas y productos que permitan a 

los productores mejorar sus procesos para 

la entrega del producto final, de manera 

que se garanticen las buenas prácticas 

agrícolas y se minimicen las pérdidas 

Estrategia FA Estrategia DA 

− Realizar promoción de los productos de los 

productores locales dando a conocer sus 

beneficios a la salud, así como las buenas 

prácticas agrícolas y ambientales 

implementadas para su producción. 

− Realizar capacitaciones a los productores que 

hacen parte de la asociación para mejorar los 

conocimientos de estos, con el fin de que 

− Formular actividades y estrategias para 

atraer nuevos clientes y fidelizar los que 

ya están. 

− Optimizar los procesos de producción de 

los campesinos con el fin de mejorar los 

tiempos de entrega de estos, garantizando 

una logística eficiente y haciendo que la 

asociación sea más competitiva. 
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puedan competir de manera justa en el 

mercado. 

Fuente: Elaboración propia 
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Conclusiones 

ASOHOFRUCOL posee diversos desafíos para ingresar a competir en el mercado 

Hortifrutícola en Antioquia y poder posicionarse como una asociación pionera, innovadora y 

vanguardista. 

 

Los productores que hacen parte de ASOHOFRUCOL consideran importante que en la 

misma se diversifiquen los temas de capacitaciones y talleres que imparte a los productores aliados, 

con el fin de que ellos estén actualizados sobre saberes que le servirán para mejorar el proceso de 

producción, aprovechando así el interés que tienen los productores por aprender nuevos temas. 

 

El principal medio por el cual las personas conocen a ASOHOFRUCOL es por la 

participación de eventos o ferias a las que se asiste. 

 

ASOHOFRUCOL presenta falencias al momento de poseer una estrategia sólida de 

marketing que le permita visibilizarse a nivel local, nacional e internacional y dar a conocer sus 

productos, así como los beneficios de este. 
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Recomendaciones 

Es recomendable que ASOHOFRUCOL implemente las estrategias formuladas en este 

trabajo, con el fin de lograr un posicionamiento a nivel regional. 

 

Se recomienda el robustecimiento de las líneas de capacitación a fin de que amplíe la 

variedad de temas que actualmente poseen y se enfoquen en manejo de cultivos, control de plagas 

y preparación de abonos orgánicos. 
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ANEXOS 

 

Anexo 1. Encuesta sobre el conocimiento de ASOHOFRUCOL 

Estimado encuestado, soy estudiante de Administración De Empresas Agropecuarias en la 

Corporación Universitaria Lasallista, estoy solicitando tu apoyo en el diligenciamiento de la 

siguiente encuesta, la cual se realizará con fines estrictamente académicos. Dicha encuesta la 

realizo con el fin de obtener insumos que me permitan diseñar estrategias de mercadeo para el 

fortalecimiento competitivo de ASOHOFRUCOL en Antioquia. 

 

En las siguientes preguntas marca con una X la respuesta que consideres. 

 

1. ¿Cuál es su nivel educativo? 

a) Primaria 

b) Secundaria 

c) Técnico 

d) Universitario 

e) Ninguno  

 

2. ¿Ha oído hablar de ASOHOFRUCOL? 

a) SI 

b) NO 
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3. Si respondió “SI” a la pregunta anterior, ¿Cómo se enteró de ASOHOFRUCOL? 

a) REDES SOCIALES 

b) RECOMENDACIÓN DE AMIGO/FAMILIAR 

c) EVENTOS/FERIAS 

d) PUBLICIDAD 

e) OTRO (¿CUÁL?) _________________________________________________ 

 

4. ¿Conoce los programas de capacitación de ASOHOFRUCOL? 

a) SI 

b) NO 

 

5. ¿Ha participado en alguna capacitación ofrecida por ASOHOFRUCOL? 

a) SI 

b) NO 

 

6. ¿Considera que la información publicada en la página web sobre ASOHOFRUCOL es de 

fácil acceso? 

a) SI 

b) NO 

 

7. ¿Cree que ASOHOFRUCOL debería ofrecer más capacitaciones? 

a) SI 

b) NO 
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8. Si respondió “SI” a la pregunta anterior, ¿qué capacitaciones le gustaría recibir? 

______________________________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

9. ¿Está interesado en participar en futuras capacitaciones o eventos de ASOHOFRUCOL? 

a) SI 

b) NO 

 

10. ¿Recomendaría ASOHOFRUCOL a otros productores agrícolas? 

a) SI 

b) NO 

 

11. ¿Le gustaría recibir más información sobre ASOHOFRUCOL? 

a) SI 

b) NO 

 

12. Si respondió “SI” a la pregunta anterior, ¿Por qué medio le gustaría recibir esta información? 
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Fuente: Elaboracion propia 

Anexo 2. Piezas Publicitarias para Redes Sociales. 

 

  

  



43 
 

  

 

 

 

 

  



44 
 

 
 

 

 

 

 

  



45 
 

 

 

 

 

 



46 
 

 

 

 

 



47 
 

 

  



48 
 

 
 

 

 

 



49 
 

 

  



50 
 

  

  

 



51 
 

 

Fuente:Elaboracion propia   


