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Resumen

La presente tesis analiza el desarrollo de un modelo de comercializacion personalizada de
arandanos en la ciudad de Bogot4, orientado al segmento de consumidores Baby Boomers,
caracterizado por su creciente interés en la salud, el bienestar y la calidad de los alimentos. A
partir del andlisis del entorno, las tendencias de consumo y la situacion actual del mercado, se
evidencia una oferta con bajo nivel de diferenciacion, enfocada principalmente en la
competencia por precio y con un uso limitado de herramientas digitales en los procesos
comerciales. Frente a este contexto, se plantea una estrategia de innovacion fundamentada en un
modelo de venta directa al consumidor (Direct to Consumer — D2C), soportado en plataformas
digitales, marketing de contenidos y atencion personalizada. La propuesta de valor integra
atributos claves como frescura garantizada, trazabilidad del producto, logistica eficiente y
comunicacion directa con el cliente final, fortaleciendo la experiencia de compra y la confianza
del consumidor. Adicionalmente, se identifica el fortalecimiento y ampliacion de la red de
proveedores como una condicion estratégica para asegurar la escalabilidad, sostenibilidad y
continuidad del negocio. Desde el enfoque del Global Innovation Management Institute (GIMI),
el proyecto busca cerrar la brecha de crecimiento mediante la alineacion entre mercado, oferta,
entrega y modelo de negocio. Los resultados esperados se proyectan a un afio.

Palabras Clave. Comercializacion personalizada, Ardndanos, Baby Boomers, Innovacion

centrada en el cliente y Marketing digital



Abstract

This thesis analyzes the development of a personalized commercialization model for blueberries
in the city of Bogota, targeting the Baby Boomer consumer segment, which is characterized by a
growing interest in health, well-being, and food quality. Based on an analysis of the
environment, consumption trends, and the current market situation, a supply with a low level of
differentiation is identified, primarily focused on price competition and with limited use of
digital tools in commercial processes. In response to this context, an innovation strategy is
proposed, grounded in a Direct-to-Consumer (D2C) sales model supported by digital platforms,
content marketing, and personalized customer service. The value proposition integrates key
attributes such as guaranteed freshness, product traceability, efficient logistics, and direct
communication with the end customer, thereby strengthening the purchasing experience and
consumer trust. Additionally, the strengthening and expansion of the supplier network is
identified as a strategic condition to ensure the scalability, sustainability, and continuity of the
business. From the Global Innovation Management Institute (GIMI) framework, the project aims
to close the growth gap through alignment between the market, the offering, delivery, and the
business model. The expected results are projected over a one-year horizon

Keywords. Personalized commercialization, Blueberries, Baby Boomers, Customer-

centered innovation and Digital marketing.
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Introduccion
En los ultimos afios, el interés por la alimentacion saludable ha experimentado un crecimiento
significativo entre los consumidores colombianos, especialmente dentro de los segmentos de la
poblacién con mayor poder adquisitivo. Este cambio en los patrones de consumo se asocia con
una mayor preocupacion por el bienestar, la prevencion de enfermedades y la adopcion de estilos
de vida mas equilibrados. Dentro de este contexto, diversos alimentos catalogados como
funcionales han ganado protagonismo, entre ellos los ardandanos, cuya presencia en el mercado
colombiano ha aumentado.

Los arandanos (Vaccinium spp.) se han consolidado como un alimento funcional de
alto valor nutricional debido a su elevado contenido de compuestos bioactivos, especialmente
antocianinas, que tienen un papel clave en la neutralizacion de radicales libres y la mitigacion del
estrés oxidativo (Kalt et al., 2020).

Desde una perspectiva nutricional, los arandanos presentan un bajo aporte caldrico,
aproximadamente 84 kilocalorias por una porcion de una taza, junto con un perfil interesante de
micronutrientes que incluye vitamina C, vitamina K y minerales como magnesio y manganeso,
asi como fibra dietética, la cual contribuye a la regulacion de la glucosa y la funcion intestinal
(Medicover Hospitals, s. f.; Alimentacion saludable y nutricion, 2025). La presencia de fibra
soluble e insoluble favorece ademas la salud del microbioma intestinal y la homeostasis
glucémica.

La vitamina C presente en los ardndanos es un nutriente esencial para el sistema
inmunologico, participando en la sintesis y funcion de los leucocitos, mientras que la vitamina K
contribuye a procesos de coagulacion y a la salud 6sea (Medicover Hospitals, s. f.; Alimentacion

saludable y nutricion, 2025). La combinacidn de estos micronutrientes con fitoquimicos como
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flavonoides y antocianinas potencia los efectos antioxidantes y antiinflamatorios del fruto (Kalt
et al., 2020).

Ademas de sus efectos antioxidantes, la literatura cientifica ha vinculado el consumo
regular de arandanos con mejoras en parametros cognitivos, como la memoria episddica y la
funcion ejecutiva en adultos mayores con deterioro cognitivo leve, y con la disminucién de
marcadores de inflamacion sistémica (da Silva et al., 2025).

En conjunto, las propiedades nutricionales y funcionales de los ardndanos los posicionan
como una Estrategia dietética prometedora para la promocion de la salud integral, con potencial
impacto en la prevencion de enfermedades cronicas y en el mantenimiento de funciones
fisioldgicas claves a lo largo del ciclo vital.

Seglin célculos basados en informacion DANE el incremento del consumo de
arandanos en Bogota paso de 114 toneladas en el 2021 a 342 toneladas en 2024
aproximadamente.

Por lo anterior, la comercializacion de los arandanos en Bogoté presenta una amplia
cobertura en los canales, como grandes superficies y plazas de mercado; Sin embargo, persisten
segmentos de consumidores y canales de distribucion atin poco explorados, en los cuales es

posible identificar nichos de mercado con alto potencial de crecimiento.
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Justificacion
El aumento sostenido en el consumo de arandanos en Bogota, impulsado por su reconocimiento
como alimento funcional y su creciente presencia en la dieta de consumidores interesados en
opciones saludables, evidencia la necesidad de modernizar los canales de comercializacion de
este producto. Aunque la demanda ha crecido de manera significativa, los sistemas tradicionales
de venta mantienen limitaciones relacionadas con la capacidad de brindar informacion precisa,
crear experiencias personalizadas y alcanzar de manera eficiente a un consumidor cada vez mas
digitalizado. Esta brecha entre la demanda emergente y los mecanismos comerciales disponibles
justifica la necesidad de incorporar herramientas tecnoldgicas innovadoras.

En este contexto, el desarrollo de una plataforma digital representa una oportunidad
estratégica para transformar el proceso de comercializacion de arandanos. La implementacion de
un aplicativo que facilite el acceso a informacion nutricional confiable, visualmente atractiva y
adaptada al usuario no solo mejora el proceso de toma de decisiones, sino que también crea un
entorno en el que el cliente puede explorar, comprender y valorar el producto de manera
autonoma. La posibilidad de programar compras y realizar los pagos del producto.

La innovacion tecnologica propuesta también permite a la empresa fortalecer su
posicionamiento a través de un modelo de interaccion directa, continua y accesible. A diferencia
de los canales tradicionales, una plataforma digital ofrece la capacidad de establecer
comunicacion constante y asertiva.

Finalmente, la implementacion de esta herramienta digital no solo responde a una
necesidad actual del mercado, sino que también contribuye al fortalecimiento de la
competitividad y la sostenibilidad de la empresa en un entorno comercial cada vez mas dindmico

y exigente. La adopcion de un sistema de ventas innovador permite diferenciar la oferta frente a
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competidores que atin operan bajo modelos tradicionales, generando un valor agregado percibido
por el consumidor. Ademas, la plataforma facilita procesos mas eficientes, reduce fricciones en
la experiencia de compra y mejora la capacidad de anélisis del comportamiento del cliente. Todo
ello se traduce en una mayor capacidad de adaptacion, una mejora en la toma de decisiones
estratégicas y un posicionamiento mas solido dentro del mercado de productos saludables en
Bogota. Con esta innovacion, la empresa no solo optimiza su operacion, sino que proyecta un

modelo comercial alineado con las tendencias actuales.
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Objetivos

Objetivo general

Incrementar la base de compradores del segmento Baby Boomers en el mercado de
arandanos, al tiempo que se mejora la satisfaccion de los clientes actuales, mediante la
implementacion de estrategias comerciales, de servicio y fidelizacion, sustentadas en la oferta de
un producto de alta calidad que cumpla con estandares exigentes.
Objetivos especificos

Desarrollar un modelo de relacion y fidelizacion digital orientado al segmento Baby
Boomers.

Implementar canales de venta, procesos y marketing.

Evaluar resultados y establecer mejoras continuas para asegurar la sostenibilidad del

proyecto.
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Comercializacion de Arandanos Personalizada en Bogota
Contexto del proyecto

El incremento en el consumo de alimentos saludables, especialmente de arandanos en
Bogota, como se menciona en parrafos anterior, se explica por la convergencia de nuevas
practicas y habitos de la poblacion orientados al bienestar integral. Cada vez mas consumidores
buscan una nutricion balanceada y preventiva, con el proposito de reducir riesgos asociados a
enfermedades cronicas. En este contexto, los ardndanos han ganado relevancia al ser catalogados
como un superalimento, debido a su alta concentracion de compuestos antioxidantes y
propiedades antiinflamatorias. Estas caracteristicas los vinculan directamente con beneficios
cardiovasculares, cognitivos y metabolicos, lo que refuerza su preferencia entre los grupos
poblacionales que priorizan una alimentacion funcional y orientada a la salud.

Es importante destacar que las preferencias de los consumidores con mayor poder
adquisitivo, como es el segmento de los Baby Boomers, evidencian un creciente interés por
alimentos funcionales que contribuyan al mantenimiento de un estilo de vida activo y saludable.
Este grupo demografico, caracterizado por practicas como la actividad fisica regular y adopcion
de dietas equilibradas, valora cada vez mas productos que aporten beneficios nutricionales
concretos. En este sentido, los ardndanos se posesionan como una opcion altamente atractiva,
gracias a sus beneficios para complementar rutinas de bienestar orientadas a la prevencion y
envejecimiento saludable.

Por lo anterior, se evidencia que Colombia no es ajena a este movimiento internacional,
hacia el consumo de alimentos saludables, tendencia amplificada por el impacto de las redes
sociales, la influencia de creadores de contenido en bienestar y la divulgacion de estudios

internacionales que recomiendan los beneficios de dietas ricas en frutas antioxidantes. Diversas
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instituciones académicas y de salud —como la Harvard T.H. Chan School of Public Health—
han sefialado que los arandanos son una fuente importante de compuestos bioactivos asociados
con la proteccion celular y la prevencion de enfermedades cronicas, lo que ha fortalecido su
posicionamiento como alimento funcional en mercados globales y nacionales (Harvard T.H.
Chan School of Public Health, 2023).

De otra parte, la expansion de cultivos de arandanos en el altiplano cundiboyacense ha
permitido una mayor disponibilidad y un abastecimiento mas constante en el mercado local. Este
crecimiento productivo ha facilitado que el consumidor final acceda a un producto de mejor
calidad, gracias a procesos de cosecha mas cercanos a los puntos de distribucion y a la reduccion
de intermediarios en la cadena de suministro. La proximidad entre las zonas de produccion y el
mercado de Bogota ha contribuido a mejorar la frescura del fruto, optimizar los tiempos de
entrega y fortalecer la competitividad del producto frente a alternativas importadas o de menor
vida util (UPRA, 2021).

En este contexto, surgen oportunidades para desarrollar propuestas de valor que integran
experiencias personalizadas, trazabilidad del producto, frescura garantizada y mayor
conveniencia logistica, elementos especialmente valorados por consumidores de mediana y
mayor edad. Este segmento poblacional busca alimentos confiables, seguros y coherentes con sus
hébitos de bienestar, lo que abre espacios para modelos de comercializacion directa y
plataformas digitales que fortalezcan la relacion entre productor y cliente final. Estas dindmicas
permiten no solo mejorar la percepcion de calidad del producto, sino también consolidar vinculos
de confianza que impulsan la fidelizacion y la preferencia por opciones mas saludables y

transparentes.
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Este comportamiento se relaciona con tendencias globales de salud preventiva,
envejecimiento activo y mayor conciencia nutricional entre los adultos urbanos (Mintel, 2023).
Caracteristicas del mercado de arandanos en Bogota y situacion actual de la empresa

El mercado de ardndanos frescos en Bogota dirigido al consumidor final combina canales
tradicionales (supermercados, tiendas de barrio, plazas de mercado) con canales modernos
(tiendas saludables, comercio electronico y distribuidores digitales). (ProColombia, 2023).

Es por esto, que la empresa tiene como segmento poblacional objetivo los Baby
Boomers, porque representan una oportunidad estratégica para la comercializacion personalizada
de arandanos en Bogotd, considerando que cuentan con una mayor estabilidad econdmica, un
interés creciente por la salud preventiva y preferencia por experiencias de compra confiables,
guiadas y personalizadas (Nielsen Q, 2022).

En relacién con las caracteristicas del mercado del arandano en Bogota se observan
diversas dindmicas competitivas. Por un lado, el arandano peruano que llega a la ciudad y se
distribuye principalmente en supermercados de cadena y Corabastos. Por otro lado, el producto
nacional que llega a Corabastos principalmente y se comercializa en tiendas de barrio, también
compite por el mismo mercado. Asimismo, algunos productores nacionales venden directamente
a empleados de entidades publicas, lo que puede representar una competencia adicional.

Por tanto, la empresa cuenta con la ventaja competitiva de entregar arandanos frescos
cosechados en el altiplano cundiboyacense con menos de 24 horas, de calidad extra
seleccionados cuidadosamente, con Optimo estandar, trazabilidad y frescura.

De otra parte, la empresa actualmente se encuentra en una fase de construccion
conceptual y definicion estratégica. Sin embargo, carece de plataformas digitales y

automatizacion de marketing.
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Por lo anterior, el proyecto busca introducir herramientas novedosas para la organizacion,
como Manychat, Instagram Shopping y sistemas de fidelizacion digital, lo cual constituye una
oportunidad para innovar.

Justificacion del desafio de innovacion

A través de la experiencia acumulada, la empresa ha identificado que el nicho de
mercado de los Baby Boomers carece de una metodologia de comercializacion moderna, agil y
eficiente que se adapte a sus caracteristicas especificas. Es importante destacar que la actual base
de clientes seguira siendo el ntcleo del proceso de comercializacion, y se les continuara
brindando un servicio de alta calidad. Al mismo tiempo, se busca fomentar un crecimiento
sostenido en las estrategias dirigidas a este grupo poblacional. Al atender sus necesidades
particulares, la empresa no solo ampliara su cartera de clientes, sino que también fortalecera las
relaciones con su clientela existente. De esta manera, se establecera una conexion mas profunda
y significativa con los Baby Boomers, asegurando un desarrollo comercial exitoso.

Es importante mencionar que existen unos factores externos que pueden afectar el
mercado en la fase de distribucion y disponibilidad, como cierres de vias y accidentes de transito,
o condiciones climaticas como las lluvias que no permiten la recoleccion de la fruta o cosechar
los ardndanos en su madurez adecuada. Por estas razones es importante tener proveedores en
diferentes puntos estratégicos de Cundinamarca y Boyaca.

Adicionalmente, cuando los productores colombianos enfrentan dificultades en las
exportaciones, suelen saturar el mercado local, especificamente en Corabastos, para garantizar la

venta y reducir pérdidas de sus empresas.
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Definicion del desafio de innovacion

El posicionamiento de la empresa en los medios virtuales es fundamental para ser
competitivo en el mercado de la comercializacion personalizada de ardndanos.

Para lo cual se implementaran las siguientes acciones:

Identificacion del publico objetivo

Optimizacion de la presencia en redes sociales

Desarrollo de un sitio web profesional y E-commerce

Marketing de contenidos

Alianzas y colaboraciones digitales
Brecha de crecimiento

Actualmente, la empresa comercializa en promedio 45 libras semanales de arandanos. El
objetivo estratégico es alcanzar las 200 libras semanales en el transcurso del proximo afio. No
obstante, este crecimiento se ve condicionado por la disponibilidad y consolidacion de
proveedores confiables que permitan garantizar calidad constante y margenes de rentabilidad

sostenibles, proceso que requiere tiempo y una gestion estratégica progresiva.
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Estructura del equipo y plan de trabajo

Equipo de innovacion

El proyecto sera gestionado inicialmente por la persona propietaria de la empresa, quien
estructurara la organizacion y liderard la identificacion y seleccion de proveedores pequefios y
medianos ubicados en la Sabana de Bogota y en los departamentos de Cundinamarca y Boyaca.
Estos proveedores deberan cumplir con buenas practicas agricolas y estandares 6ptimos de
manejo y postcosecha que aseguren la calidad del producto a un precio competitivo. Esta
estrategia de abastecimiento busca optimizar la competitividad y sostenibilidad del modelo de
negocio, dado que los grandes productores que tiene producto disponible presentan estructuras
de costos altas que limitan la rentabilidad del proyecto.

Seleccionaré la plataforma adecuada para gestionar las publicaciones y se realizaran las
pruebas necesarias para optimizar el proceso. Se procedera a la segmentacion de clientes
potenciales en Bogoté, enfocado en aquellos que corresponden al volumen de ventas actual, con

el fin de dirigir esfuerzos especificos de marketing y aumentar la efectividad de las estrategias.
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Plan de trabajo
Tabla 1
Plan de Trabajo
. . .. .. Presupuesto Estimado
Fase Periodo Objetive de la Fase Actividades Principales Resultados Esperados (CoP)
Diagnéstice del mercado: Informe diaeméstico-
Planificacion Definir 1as bases identificacién v andlisis de erfil del ch'ite- ’
. Meses 1-2 estratégicas del proveedores; segmentacion del P : 500.000
estratégica . .. . propuesta de valor
proyecto de innovacion mercado Baby Boomer; disefio de i
personalizada
la propuesta de valor
Contacto v negociacion con Proveedores
Establecer la red de proveedores; definicion logistica vinculados: prototinos
Desarrollo v alianzas ~ Meses 3-5 proveedores y disefiar  bdsica; disefio de productos 0. Protonp 2.000.000
K R . comerciales; flujos
la oferta comercial personalizados; disefio conceptual disefiados
de flujos ManyChat
.. Configuracién de ManyChat;
Implementar Ia sohucion integracion con canales digitales; Plataforma operativa;
Implementacion v pilloto Meses 68 digital v validar el gr. .. s ; oP : 1.000.000
capacitacién autodirigida; resultados del piloto
modelo . .
gjecucion del piloto
Camparias digitales de bajo
. . Expandir el modelo de  presupuesto: programas bdsicos Incremento de ventas:
Escal it al M 9-11 e . e . . ) 500.000
SCAIAMIETIO Comereh eses comercializacién de fidelizacion: optimizacion de  clientes fidelizados >
automatizaciones
Evaluacion v Evaluar resultados v Eﬂ-'?l.ufacmn.de indicadores; .. Informe Ena%;
. end]'za'e- Mes 12 enerar a endiza'E; anglisis de impacto; redaccion del recomendaciones 200.000
o ’ & pr J informe final estratégicas
Total anual 4.200.000

Nota. En la tabla 1 se presenta el plan de trabajo, con cronograma, fases de intervencion, tiempos

estimados de ejecucion y presupuesto proyectado a un afio de ejecucion del proyecto. Fuente

propia.

Estrategia de colaboracion

Como aliados estratégicos se pretende establecer alianzas con: las redes sociales como

Manychat, los duefios de gimnasios, las cajas de compensacion familiar y los supermercados de

barrio.



Mapa de oportunidades
Figura 1

Mapa de oportunidades

’ N
Cadena de valor!

* Consumidor final | Consumidor informado + Aumento de la demanda por

I
1
. , | U « Crecimiento de I- Consumidor busca calidad
* Cymgrc{o a es&;ala yecmal i .Crecimiento del segmento . experiencia personalizada. consumidores saludables 1 y nutricién confiable
* Distribuidor minorista | premium | * Educacion saludable parael | . g4,cacién nutricional 1
i . Fidelizacién de recompra ' consumidor |
C j I
| H i * Suscripcion y entregas
* Transporte por carretera |« programacién automaticade | * Cobertura limitada + Uso de App para pedidos | recurrz:tesv ¢
pedidos. * Experiencias logisticas ' P'OBfamadOSV rutas + Optimizacion de rutas
i Integracion de la IA para deficientes inteligentes I

| optimizar rutas y reducir tiempos ! I

z ; I .
Las grandes superficies venden | | Disefio de portafolios de lay * Mercado con portafolios

* Arandonos . inteli importado de bajo %5 i
feses blodegradabes precioy cldad (s iyl v s
Servicio * Recetas personalizadas * Los mayoristas de Corabastos disale i de| SAusench de saricios
Marcas * Miel y mermelada de ardndanos venden producto importado def I complementarios

Perti a bajo precio
* Estandares deficientes de
calidad en la post cosecha 3
* El ardndano Peruano llegaala |

[IToYs [B[waile]sl| * Producto organico « Productores conectados para

= « Conservacién en frioy ~ 1* Tecnologias de
Competencias oferta continia

control de calidad | conservaciény

c * Adecuada manipulacién del « Producto fresco y de calidapl trazabilidad no
T Ald producto en post cosecha Bogatd refrigerado y na X comunicadas ni integradas |
ecnolo mantiene la cadena de frio 1 ala experiencia 1
Modelos de |8 Prevents e Suripdones iteiee ites * La competencia con |+ Modelo directo al | * El ardndano importado del I
2 % 5 7 intermediacién los ! idor final con | Peru afecta el mercadeo I
Ne gocio Pago contraentrega * Entregas periédicas segin icatati I 4
o o S Pais o R oS heles Al cost?s y reduce la frescura. alianzas estratégicas y | interno 1
edesy Aliados | * Precios reactivos, opacosy | esquemas de valor flexible 1 1
‘Modelos de Precio | arbitrarios i | 1

Nota. En la figura 1 se relaciona el mapa de oportunidades, de acuerdo con la experiencia que
cuenta la empresa con la comercializacion de arandanos, adaptado de. Innovation management
Body of Knowwledge. Guias sobre innovaciones discruptivas. (2025). Global Innovation

Management Institute. /mbok Nivel 1. Cuarta Edicion.
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Identificacion de oportunidades
Tabla 2

Oportunidades

Recoleccion de Perspectivas
Clientes Consumidor informado
Crecimiento del segmento premium
Fidelizacién de recompra

Competencias Productores conectados para oferta continua
Adecuada manipulacion y seleccion del producto en post- cosecha
Tendencias Alimento de alto valor nutricional, por su composicion, ideal para clientes
que estén interesados en consumir productos saludables
Cadena De Valor El consumidor busca calidad y nutricion confiable

Las tecnologias de conservacion y trazabilidad del producto deben ser
comunicadas e integradas a la experiencia del cliente

Nota. En la tabla 2 se presentan las diferentes perspectivas del negocio considerando las
oportunidades del entorno. Fuente creacion propia.
Analisis del entorno

Actualmente, los consumidores muestran una tendencia creciente hacia la preferencia por
alimentos 100% naturales y producidos de manera organica, en reemplazo de los
ultraprocesados. Sin embargo, la comercializacion de los arandanos colombianos enfrenta un
desafio significativo debido a la importacion de arandanos peruanos, que llegan a precios muy
competitivos en diversas variedades. Estos ardndanos son vendidos en Corabastos, donde pierden
la cadena de frio, lo que afecta negativamente su calidad.

Por otro lado, aunque los supermercados de cadena manejan adecuadamente la cadena de
frio, adquieren ardndanos importados por tonelada y los venden al consumidor final a precios
muy econdmicos. No obstante, la durabilidad de estos productos es limitada, ya que se conservan
en buen estado en la nevera entre 4 y 5 dias, tras los cuales se deshidratan rapidamente y pierden

sus cualidades organolépticas.



25

En comparacion, mientras una libra de arandano extra peruano se comercializa entre
$18,000 y $20,000, el arandano colombiano de calidad extra tiene un precio de entre $26,000 y
$28,000. Sin embargo, el producto nacional tiene la ventaja de conservarse hasta 10 dias en la
nevera sin perder sus caracteristicas de consistencia, sabor y frescura.

Esquema de valor
Tabla 3

Esquema de valor

Cliente Baby Boomers

Necesidad del Cliente  Este segmento poblacional esta caracterizado por personas entre 45 y 65
afios de ambos sexos, que estan interesados en mejorar su calidad de vida
a través de una alimentacion sana, balanceada y ejercicio constante.

Solucién Viable Este nicho de mercado requiere de una atencion personalizada para
resolver sus necesidades de bésicas de consumo de un producto saludable
como son los arandanos. Lo ideal es que se puedan consumir entre 80 a
120 gramos diarios dependiendo de la condicion fisica.

Impacto Estimado Los baby Boomers son un segmento del mercado que también manejan
redes sociales, a través de ellas se podria alcanzar un mayor nimero de
clientes.

Prioridad A través de la atencion personalizada y la informacion en las redes

sociales se pretende que los clientes prefieran el producto por encima de
cualquier otra por su alto valor nutricional

Nota. En la tabla 3 se observa el tipo de cliente con el que la empresa busca ampliar su mercado.

Fuente propia.
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Priorizacion de ideas

Seleccion de ideas clave

Incrementar el nicho de mercado con los Baby Boomers
Implementacion de plataformas digitales amigables que incluyan chats interactivos,
programacion de pedidos y pagos del producto por medios digitales

Marketing digital.
Evaluacion de las ideas

Incrementar el nicho de mercado en los Baby Boomers es una idea de alto impacto en el
mercado, considerando que este segmento valora la calidad, el servicio personalizado y la
confianza, atributos alineados con la propuesta de valor del negocio. La alineacion estratégica es
alta, ya que responde directamente al objetivo general del proyecto. Su factibilidad es media,
debido a la necesidad de adaptar canales y mensajes a un publico con menor adopcion
tecnologica. La rentabilidad potencial es alta, considerando su mayor poder adquisitivo y
disposicion a pagar por productos premium (Kotler & Keller, 2016; Rogers, 2003).
Implementacion de plataformas digitales amigables

Esta idea tiene un alto impacto de mercado, al mejorar la experiencia del cliente y
facilitar el proceso de compra. Presenta una alta alineacion estratégica, ya que fortalece el
relacionamiento y la fidelizacion digital, elementos centrales del modelo GIMI. Su factibilidad es
media-alta, dado que requiere inversion inicial y capacitacion, pero se apoya en herramientas
tecnologicas existentes. La rentabilidad es alta, debido a la reduccion de costos operativos y el

aumento de la recompra (Osterwalder & Pigneur, 2010; Kotler et al., 2021).
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Marketing digital

El impacto de mercado es alto, al permitir mayor visibilidad, posicionamiento y captacion
de clientes en un entorno competitivo. La alineacion estratégica es alta, ya que apoya tanto la
expansion del nicho Baby Boomers como la fidelizacion de clientes actuales. Su factibilidad es
alta, al contar con herramientas digitales accesibles y escalables. La rentabilidad es media-alta,
dependiendo de la correcta segmentacion y optimizacion de campaiias digitales (Chaffey & Ellis-

Chadwick, 2019; Porter, 2008).

Tabla 4
Invocacion
Idea de innovacion Impacto Alineacion  Factibilidad  Rentabilidad Prioridad
de estratégica GIMI
mercado
Implementacién de Alta Alta Media -Alta Alta 1
plataformas digitales
amigables (chats
interactivos, programacion
de pedidos y pagos digitales)
Incrementar el nicho de Alta Alta Media Alta 2
mercado con el segmento
Baby Boomers
Marketing digital Alta Alta Alta Media -Alta 3

Nota: En la tabla 4 se muestra la probabilidad de la idea de innovacion considerando las
caracteristicas del mercado. Adaptado de. Innovation management Body of Knowwledge. Guias
sobre innovaciones discruptivas. (2025), Global Innovation Management Institute. Imbok Nivel

1. Cuarta Edicion.
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Desarrollo de conceptos

Problema que resuelve

La comercializacién tradicional de arandanos presenta limitaciones en accesibilidad,
eficiencia y experiencia del cliente, especialmente en procesos de pedido, pago y comunicacion,
lo que reduce la recompra y la fidelizacion.

Propuesta de valor

Ofrecer una experiencia de compra sencilla, confiable y personalizada mediante
plataformas digitales amigables que integren chats interactivos, programacion de pedidos y
pagos digitales, adaptadas a las necesidades del segmento Baby Boomers.

Modelo de negocio

Modelo D2C (Direct to Consumer) apoyado en un ecosistema digital que reduce
intermediarios, optimiza costos operativos y fortalece el relacionamiento directo con el cliente,
generando valor a partir del servicio y la experiencia (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Obstaculos

Resistencia al uso de herramientas digitales por parte de algunos clientes, necesidad de
inversion inicial en tecnologia y capacitacion, y dependencia de la conectividad digital.
Incrementar el nicho de mercado con el segmento Baby Boomers

Problema que resuelve
La falta de segmentacion clara limita el aprovechamiento de nichos con alto poder adquisitivo y
alta valoracion por la calidad, el servicio y la confianza, como el segmento Baby Boomers.

Propuesta de valor

Brindar arandanos de alta calidad con estandares exigentes de postcosecha, acompanados
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de un servicio personalizado y comunicacion cercana, orientados a generar confianza,
satisfaccion y lealtad en el segmento Baby Boomers.

Modelo de negocio

Modelo de nicho diferenciado, basado en una propuesta de valor premium, donde e
precio se justifica por la calidad del producto, el servicio y la experiencia, alineado con
estrategias de fidelizacion a largo plazo (Kotler & Keller, 2016).

Obstdaculos

La adaptacion de los canales digitales a un segmento con adopcion tecnoldgica gradual
exige el disefio de estrategias de acompafiamiento y alfabetizacion del consumidor. Asimismo,
requiere considerar horizontes temporales mas amplios para la construccion y consolidacion de
relaciones de confianza. Estos elementos son determinantes para la fidelizacion y la
sostenibilidad del modelo de negocio.
Marketing digital

Problema que resuelve

La baja visibilidad digital y el posicionamiento limitado de la marca dificultan la
captacion de nuevos clientes y el fortalecimiento de la relacion con los clientes actuales.

Propuesta de valor

Generar contenido digital relevante y segmentado que eduque, informe y genere
confianza, posicionando a la empresa como referente en calidad, frescura y comercializacion
personalizada de arandanos.

Modelo de negocio

Modelo de atraccion y relacionamiento digital basado en contenidos, redes
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sociales y campafias segmentadas, que apoyan la captacion, conversion y fidelizacion de clientes
dentro del ecosistema digital del negocio (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Obstaculos

Necesidad de constancia en la generacion de contenido, optimizacion permanente de
campafias y adecuada medicion de resultados para garantizar la rentabilidad de la inversion.
Seleccion del concepto final de innovacion

Con el fin de identificar el concepto de innovacién con mayor potencial para el cierre de
la brecha de crecimiento del proyecto, se aplicé una matriz de priorizacion GIMI, considerando
los criterios de impacto de mercado, alineacion estratégica, factibilidad operativa y rentabilidad
esperada, ampliamente utilizados en procesos de formulacion y evaluacion de iniciativas de
innovacion (Osterwalder & Pigneur, 2010; Porter, 2008).

Los resultados de la matriz evidencian que la implementacion de plataformas digitales
amigables, que integran chats interactivos, programacion de pedidos y pagos digitales, constituye
el concepto mas prometedor. Este concepto obtuvo la mayor calificacion global al presentar un
impacto directo y transversal sobre la experiencia del cliente, facilitar el relacionamiento
personalizado y habilitar la ejecucion efectiva de las demas iniciativas estratégicas del proyecto.

La eleccion de este concepto se justifica por su alta alineacion estratégica con el objetivo
general de incrementar la base de compradores del segmento Baby Boomers y mejorar la
satisfaccion de los clientes actuales, asi como por su capacidad de mejorar la eficiencia operativa
y fortalecer la fidelizacion. Adicionalmente, su factibilidad media-alta, respaldada por el uso de
herramientas tecnoldgicas existentes y escalables, y su rentabilidad esperada, derivada de la
reduccion de costos operativos y el incremento de la recompra, lo posicionan como el eje central

del modelo de innovacién propuesto (Kotler et al., 2021; Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).
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En consecuencia, la implementacion de plataformas digitales amigables se establece
como el concepto final seleccionado, al constituir un habilitador clave del ecosistema digital del
negocio y un factor determinante para la sostenibilidad y competitividad de la comercializacion

personalizada de arandanos en el mercado de Bogota.



Brochure conceptual
Brochure
Figura 2

Brochure conceptual

Proceso Conceptos de Negocio Comercializacién Personalizada de Arandanos en Bogotd

Arandanos frescos. Personas reales. Bienestar que conecta.

Mercado:

* En Bogota crece una comunidad de adultos de 45 a 65
afos(Baby Boomers) que busca alimentarse de forma
fresca y confiable, pero ain no encuentra una
experiencia de compra hecha para ellos.
la propuesta ofrece arandanos colombianos
cosechados en menos de 24 horas y entregados
directamente desde el campo.
Todo se complementa con una experiencia digital
simple, guiada y cercana.

Entrega

= Los clientes podran adquirir sus arandanos a través de
ManyChat, Instagram y canales digitales directos,
donde una experiencia conversacional clara permite
hacer pedidos en segundos.

Ofrecemos:
< Calidad extra y seleccion manual.
«* Trazabilidad en tiempo real.

&

Presentacion del brochare conceptual considerando el mercado y la entrega: Creacion propia.

Figura 3

Comercializacion personalizada

Conceptos de Negocio  Comercializacién

Arandanos frescos. Personas reales. Bienestar que conecta.

Oferta 3 * Produccién
EMEOAGROLOGISTICA es ingWBperativa ﬁ; €n 2020 por
2

‘13 asociados, trabajaj ajo - principlosede  ecdno * De nuestras manos al hogar del consumidor
solidaria. autoges| y ibili * Trabajamos junto a productores campesinos para
impulsar el desarrallo llevar arandanos frescos, nutritivos y deliciosos
proteger el medio Jai éhte .y ofrecer directamente a familias y negocios en Bogota.
B\ _sebvigios confiables pag { bi€nestar de Nuestra meta: crear una comunidad que valora la
nuestros cliéntes y sus familias. ] alimentacion consciente, la compra responsable y

~ b el apoyo al campo colombiano.

Articulamos la duiccion, transformacion y * Arandanos que cuidan la salud.
comefcializacion agropecuaria con servicios logisticoswy Una experiencia digital que cuida el tiempo.

manejo resp de residlos, gamentizando ii 5 Una cooperativa que cuida a quienes cultivan.
. PR . ]
econémico |l en Iasfsprnunld*ﬁs campesing -
" = b ™

Modelo de negocio:

* Bienestar, frescura y conexién con el campo.
Una nueva forma de consumir arandanos en
Bogota empieza aqui.

Presentacion del brochare conceptual considerando la produccion y el modelo de negocio.

Creacion propia



Presentacion del artefacto
Figura4

Slogan

Una comunidad que
comparte bienestar

Cada dliente forma parte de

una comunidad que elige COAGROLOGISTICA

cuidarse, comer mejor y

disfrutar alimentos que Cooperativa de Trabajo Asociado
realmente hacen la diferencia. Agropecuaria y de Servicios Logisticos
Aqui creemos que sentirte o

bien empieza por lo sencillo:

lo que pones en tu plato.

Haz tu

pedido hoy Arandanos
Tu cuerpo te lo va a agradecer. frescos que te

Tu paladar también.
cuidan.

+57 324 652 69 85 Del campo a tu casa

<
Q Carrera 1No. 13 « 72 Este.
Tunja, Boyaca

B coagrologistica@qgmail.com

Presentacion del arte final del brochare con slogan: Fuente: creacion propia
Figura 5

Arte final

P

+ Frescuraincomparable: pasan del
cultivo a tu mesa en menos de 24
horas.

« Sabor intenso y natural: dulces,
firmes y seleccionados uno a uno.

* Pensados para tu bienestar:
A antioxidantes, fibra, beneficios para la
: memoria y el corazén.

amor y mantienen vivo el campo.

Pagos en efectivo, Nequi o
tranferencia virtual

r i 3 « Sinfilas, sin vueltas: haces tu pedido

o Una e\pehrlerr]\ma de por WhatsApp en un par de minutos.
compra hecha para ti

u Z P 2 + Entrega a domicilio en Bogota:

e Elcampo colombiano, rapido, confiable y en el horario que

z Sabemos que valoras la claridad, te funcione.

S en cada caja la confianza y la facilidad. Por eso

t creamos una experiencia de

I Nuestros arindanos vienen de una compra guiada

O  cooperativa campesina que trabaja CoReLarioh cEniia var

g condedicacion, respeto porla tierray el e

procesos de calidad.

a « Respuestas rapidas

I Cuando compras con nosotros, no

4 solo recibes un producto premium * Recomendaciones segiin tu

n apoyas a familias que cultivan con CONSuUMo,

a

n

Comprar arandanos nunca habia
sido tan cémodo.

Arindanos frescos - Entrega en Bogoti - Pedidos por Whats|

Presentacion del arte final del brochare resaltando las caracteristicas y acceso de la

comercializacion personalizada: Fuente: creacion propia.
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Caso de negocio final
Resumen ejecutivo

El proceso de comercializacion personalizada de arandanos en Bogotéa determind que el
nicho de mercado con los Baby Boomers requiere un producto de calidad, frescura y atencion,
con una propuesta de valor clara, con logistica eficiente y marketing digital constante. Por lo
tanto, con la implementacion de herramientas digitales pagas y gratuitas claves para generar
confianza y atraer a los clientes.

Por lo anterior, se identifica que para que el mercado del negocio crezca es indispensable
fortalecer la red de proveedores, lo que implica pasar de dos productores de arandanos a por lo
menos diez.

Vision y esloga

jArandanos frescos que te cuidan! La referencia del eslogan se basa en la frescura con
que los ardndanos llegan al consumidor final con menos de 24 horas de cosechados, conservando
sus condiciones organolépticas y nutricionales.

Propuesta de valor y Modelo de Negocio

La propuesta de valor es el conjunto de beneficios y diferenciadores que hacen que los
clientes prefieran el producto frente a la competencia.

Se ofrecen arandanos frescos, de alta calidad, con trazabilidad y cumplimiento de
buenas préacticas agricolas (BPA), empaquetados en presentaciones innovadoras que facilitan su
transporte y consumo. Se destacan atributos de sostenibilidad, frescura, sabor y presentacion
premium.

Dirigidos a consumidores finales interesados en frutas saludables (mercado local
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o nacional), tiendas gourmet, supermercados, restaurantes y potenciales exportadores que buscan

productos frescos y de calidad certificada.

Al cliente le aporta salud, conveniencia, frescura y confianza por la trazabilidad y

calidad.

Esta propuesta de valor se centra en la innovacion en la calidad y comercializacion, lo

cual es coherente con el enfoque Innovation management Body of Knowwledge. Guias sobre

innovaciones discruptivas. (2025). Global Innovation Management Institute. Imbok Nivel Cuarta

Edicion.
Tabla 5

Modelo de negocio

Bloque

Descripcion

Segmentos de clientes
Propuesta de valor
Canales

Relaciones con clientes
Flujos de ingresos

Recursos clave

Actividades clave

Socios clave

Estructura de costos

Consumidores finales interesados en alimentos saludables; tiendas gourmet;
supermercados; restaurantes; exportadores.

Aréandanos frescos, de alta calidad, con trazabilidad, empaques innovadores y
sostenibles, que aportan salud y conveniencia.

Ventas directas, distribucion a supermercados y tiendas gourmet, plataformas de
comercio electronico, ferias locales y mercados especializados.

Atencion personalizada, fidelizacion mediante promociones y seguimiento
postventa, comunicacion digital sobre beneficios y origen del producto.

Venta de arandanos frescos, contratos con tiendas/restaurantes, ventas online y
suscripciones de cajas de fruta fresca.

Plantacion de arandanos, infraestructura para empaque y almacenamiento,
conocimientos en innovacion y comercializacion, herramientas digitales de
venta.

Cosecha y seleccion de arandanos, empaque, distribucion, gestion de marketing
y ventas, busqueda de certificaciones de calidad, innovacion en presentacion y
canales.

Proveedores de insumos, transportistas, certificadoras de calidad, aliados
comerciales (tiendas, supermercados, distribuidores).

Costo de produccion, empaque, transporte, certificaciones, marketing y
mantenimiento de la plantacion.

Nota. Esta tabla muestra un modelo de negocio considerando todos los bloques y descripciones

que podrian intervenir en su desarrollo. Adaptado. Modelo Canvas: Guia Completa para

Entender y Aplicar esta Herramienta Estratégica. (2025), Modelo Canvas: Guia completa para

aplicarlo.


https://liderazgo.website/modelo-canvas/
https://liderazgo.website/modelo-canvas/
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Plan de accion
Corto plazo (0-4 meses)

Objetivo. Analizar el entorno y definir la propuesta de valor.

Tabla 6
Corto Plazo
Actividad Descripcion Resultado esperado Indicadores

Diagnostico de Analizar clientes, Informe diagnostico Documento entregable

mercado y capacidades competencia, precios, completo
canales y logistica

Estudio de mercado Identificacion de segmentos Segmentos de mercado Numero de segmentos
y preferencias de definidos identificados
consumidores

Disefo de propuesta de Definir atributos Propuesta de valor Documento estratégico

valor diferenciadores: calidad, clara

trazabilidad y sostenibilidad

Nota. El diagnostico inicial permite identificar oportunidades y limitaciones, lo cual es esencial
para aplicar la innovacion en la comercializacion. Adaptado de. Innovation management Body of
Knowwledge. Guias sobre innovaciones discruptivas. (2025), Global Innovation Management
Institute. Imbok Nivel 1. Cuarta Edicion.

Mediano plazo (5-8 meses)

Objetivo. Implementar canales de comercializacion, marketing y optimizacion de procesos.

Tabla 7
Mediano Plazo
Actividad Descripcion Fesultado esperado Indicadores
Implementacion de Canales directos, ventas en ) Numero de canales
i ) o Canales operativos i
canales de venta linea v alianzas estratégicas activos

Optimizacion de logistica,
Innovacion en procesos  control de inventario v gestion Procesos eficientes
de pedidos

Disefio de marca, empadque v

Feduccion de
tiempos/costos

Estrategia de marketing Marca posicionada Incremento de wvisibilidad

comunicacion digital

Nota. La aplicacion de procesos estandarizados y canales innovadores aumenta la eficiencia
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operativa y la competitividad del proyecto. Adaptado de. Innovation management Body of
Knowwledge. Guias sobre innovaciones discruptivas. (2025), Global Innovation Management
Institute. Imbok Nivel 1. Cuarta Edicion.

Largo plazo (9-12 meses)

Objetivo: Consolidar resultados, evaluar impacto y planificar la sostenibilidad.

Tabla 8
Largo Plazo
Actividad Descripcion Resultado esperado Indicadores
Incorporacion de nuevos L . ,
., cotp Diversificacion de Numero de nuevos
Expansion de mercado clientes o ventas en nuevos . .
clientes clientes o ventas
canales
. . Ajustes en procesos, Mejora sostenida en Numero de mejoras
Innovacion continua . . N .
marketing y logistica eficiencia y ventas implementadas

Medicion de impacto Informe de resultados Ventas, rentabilidad y

Evaluacioén del proyecto . . .
econdémico y comercial eficiencia

Estrategia para mantener el Modelo sostenible y

Plan de sostenibilidad proyecto y escalabilidad replicable

Proyeccién de ventas

Nota. La evaluacion final permite establecer mejoras continuas y planificar la sostenibilidad a
largo plazo. Adaptado de. Innovation management Body of Knowwledge. Guias sobre
innovaciones discruptivas. (2025), Global Innovation Management Institute. /mbok Nivel 1.
Cuarta Edicion.
Tamafio de mercado y proyeccion economica

De acuerdo con informacion del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE, 2024), derivada de la Encuesta Nacional de Calidad de Vida (ECV), y del Ministerio de
Salud y Proteccion Social (2023), a partir del Analisis de Situacion de Salud (ASIS) de Bogota,
se estima que en la ciudad existe un rango aproximado entre 129.000 y 269.000 personas con
ingresos iguales o superiores a tres salarios minimos mensuales legales vigentes (SMMLYV), que

ademas manifiestan una mayor preocupacion por la adopcion de hébitos de vida saludables. Este
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grupo poblacional constituye un segmento con alto potencial para la adquisicion de arandanos de
calidad extra. Al considerar el escenario conservador del rango inferior y asumir que el 1 % de
este segmento consumiria el producto comercializado por la empresa, se identifica un mercado

potencial estimado de aproximadamente 1.200 posibles clientes.

Tabla 9

Proyeccion
Concepto Descripcion
Tamafio del mercado
Clientes potenciales efectivos 1.200
Frecuencia de compra promedio 1libra/cliente/mes
Precio de venta al consumidor final $27.000
Costo de compra del producto $20.000
Costo logistico variable $2.000

Costos operativos fijos anuales

Plataformas digitales 3.600.000
Markintg digital 6.000.000
Operacion/gestion (una persona) 10.400.000
Costos logisticos- transporte 7.800.000
Costos operativos fijos totales anuales 27.800.000
Proyeccion de demanda anual

Demanda semanal 300
Demanda anual 15.600
Proyeccion de ingresos anuales

Ingresos anuales 421.200.000
Proyeccion de costos anuales

Costos variables 10.400.000
Compra del producto 312.000.000
Costos logisticos 7.800.000
Costos variables totales 330.200.000
Margen bruto anual

Margen bruto 109.200.000
Costos fijos anuales 27.800.000
Utilidad neta 81.400.000

Nota. La tabla 9 muestra una proyeccion anual de mercado y una estimacion econémica en la

comercializacion de los ardndanos de acuerdo con la experiencia de la empresa. Adaptado de.



39

Encuesta nacional de presupuesto de los hogares y estadisticas de consumo de alimentos.
(2024), DANE. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.
Riesgos e incertidumbres
Riesgos de mercado y demanda

Aunque los Baby Boomers valoran la calidad, la salud y la atencion personalizada, existe
incertidumbre sobre su disposicion a adoptar un modelo de compra innovador que combine
personalizacion del producto, canales digitales o experiencias diferenciadas frente a la compra

tradicional en supermercados.

Por lo anterior, es importante implementar un modelo hibrido que combine atencion
presencial, telefonica y digital, reduciendo la barrera tecnoldgica. Comunicar claramente los
beneficios funcionales (salud, frescura, trazabilidad) y emocionales (confianza,

acompanamiento) del servicio personalizado.

Riesgos operativos y de cadena de suministro

La disponibilidad y calidad del arandano dependen de factores climaticos,
estacionales y logisticos que pueden afectar el suministro continuo del producto. Por lo que la
practica demuestra la importancia de diversificar proveedores nacionales y regionales para
reducir la dependencia de una sola fuente.

Establecer acuerdos de suministro con estandares de calidad claramente definidos.
Incorporar inventarios de seguridad y procesos de control de calidad en origen y destino.

Diversificar proveedores nacionales y regionales para reducir la dependencia de una sola
fuente. Establecer acuerdos de suministro con estandares de calidad claramente definidos,
disenar rutas de distribucidon optimizadas por zonas.

Implementar entregas programadas, acordadas previamente con el cliente.
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Riesgos financieros

Los costos asociados a logistica, empaques personalizados y atencion diferenciada
pueden ser superiores a los de un modelo tradicional, lo que genera una reduccion del margen de
rentabilidad y presion sobre la sostenibilidad financiera del proyecto.
Por lo anterior, es importante ajustar gradualmente el nivel de personalizacidon segln la
disposicion a pagar del cliente, e implementar estrategias de fidelizacién que aumenten el valor
del cliente en el tiempo (customer lifetime value).
Riesgos tecnoldgicos y de innovacion

Una parte del segmento puede presentar resistencia o dificultad en el uso de plataformas
digitales para pedidos o personalizacion, por lo que se requiere disefiar interfaces simples,
intuitivas y accesibles.

Complementar la tecnologia con acompafiamiento humano (asesoria telefonica o
presencial).
Capacitar al cliente de forma gradual, resaltando beneficios practicos y no tecnolédgicos.
Riesgos estratégicos y de sostenibilidad

El caracter innovador del modelo puede atraer competidores que repliquen rapidamente
la propuesta de valor centrada en la experiencia del cliente y la relacion a largo plazo, por esta
razon es importante desarrollar marca, reputacion y confianza, especialmente para el segmento

Baby Boomers, e innovar de forma continua en servicios complementarios.
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Reflexion personal
Aprendizaje del proceso

El proceso de anélisis y desarrollo del modelo de comercializacioén personalizada de
arandanos de calidad extra en Bogotéd permitié comprender que el segmento Baby Boomers
exige una propuesta de valor claramente definida, sustentada en atributos superiores de calidad,
frescura y trazabilidad, complementados por una logistica eficiente y una estrategia de marketing
digital constante. Esta experiencia evidenci6 que el consumidor final prioriza productos premium
que garanticen estdndares exigentes de postcosecha, atencion oportuna y coherencia entre la
promesa de valor y la experiencia de compra.

Asimismo, se identificd que la incorporacion de herramientas digitales, tanto gratuitas
como de pago, constituye un factor estratégico para fortalecer la confianza del cliente y
consolidar relaciones de largo plazo. En este sentido, se reconocen como oportunidades de
mejora el fortalecimiento de la presencia en redes sociales, la automatizacion de los procesos de
atencion al cliente y la optimizacion de la logistica de entregas, acciones que permitiran escalar
el modelo de negocio de manera sostenible y diferenciada en el mercado.

Por otra parte, el analisis del entorno productivo evidencid que la sostenibilidad del
modelo depende del fortalecimiento de una red de proveedores pequenios y medianos capaces de
garantizar un abastecimiento constante de arandanos de calidad extra. En consecuencia, se
establece como objetivo estratégico la vinculacion de al menos cinco proveedores permanentes
que, en conjunto, tengan aproximadamente treinta mil plantas en produccion. Actualmente, la
empresa cuenta con dos proveedores activos que suman diez mil plantas, lo que representa una
brecha que debera ser gestionada mediante criterios técnicos, comerciales y de relacionamiento

para asegurar la continuidad del suministro y la rentabilidad del proyecto.
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Acciones a futuro para fortalecer la capacidad de innovacion

Con el fin de garantizar la sostenibilidad, escalabilidad y diferenciacion del proyecto de
venta personalizada de arandanos, resulta fundamental implementar acciones estratégicas
orientadas al fortalecimiento continuo de la capacidad de innovacion. Estas acciones se alinean
con los principios del Global Innovation Management Institute (GIMI), particularmente en lo
relacionado con innovacion centrada en el cliente, gestion estratégica de la innovacion y creacion
de valor a largo plazo.

Consolidacion de una cultura de innovacion centrada en el cliente. Implementar sistemas
formales de retroalimentacion postventa con la poblacion objetivo (encuestas, entrevistas
telefonicas, encuentros presenciales).

Utilizar la informacién recopilada para ajustes interactivos en la oferta, fortaleciendo el
enfoque de innovacion incremental. Fomentar una cultura organizacional orientada al
aprendizaje continuo y a la mejora basada en la experiencia del usuario.

Desarrollo progresivo de capacidades tecnologicas adaptadas al segmento.

Disefar o mejorar plataformas digitales con criterios de usabilidad, accesibilidad y
simplicidad. Integrar herramientas tecnoldgicas que apoyen la personalizacion del servicio sin
sustituir el contacto humano. Implementar tecnologias de anélisis de datos para comprender
patrones de compra y preferencias.

Innovacion en el modelo de negocio y en la propuesta de valor

Explorar modelos de suscripcion personalizados segun frecuencia de consumo y
necesidades nutricionales.

Incorporar servicios complementarios, como asesoria nutricional especializada para adultos

mayores.
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Evaluar alianzas estratégicas con profesionales de la salud, centros de bienestar o clubes de
adultos activos.

Fortalecimiento de la gestion estratégica de la innovacion.
Establecer rutinas de evaluacion periddica de iniciativas innovadoras. Documentar aprendizajes
y buenas practicas como parte del capital organizacional.

Escalabilidad y replicabilidad del modelo innovador. Realizar estudios de viabilidad para
la expansion en toda Bogota. Analizar la adaptacion del modelo a otros segmentos con
caracteristicas similares. Proteger los elementos diferenciadores del modelo a través de marca y

reputacion.
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Conclusiones
El desarrollo del proyecto de venta personalizada de arandanos en Bogota dirigido al segmento
poblacional de los Baby Boomers permitié evidenciar que la innovacion, cuando se gestiona de
manera estratégica y centrada en el cliente, constituye un factor determinante para la creacion de
valor y la diferenciacion sostenible en mercados de alimentos saludables.

Los resultados del estudio demuestran que el segmento Baby Boomers valora atributos
como la calidad del producto, la confianza en el proveedor, la atencion personalizada y los
beneficios asociados a la salud, lo cual hace viable un modelo de negocio innovador que
combine personalizacion, acompafiamiento humano y uso selectivo de tecnologias accesibles.
Asimismo, se identificd que la innovacion no debe limitarse al producto, sino extenderse al

modelo de negocio, la experiencia del cliente y la gestion de la relacion a largo plazo.
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