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Contexto de la empresa
Andina Fresh es una empresa colombiana, fundada hace ocho años en el Eje Cafetero, dedicada a la producción y comercialización de café especial y pulpa de fruta congelada (maracuyá, mango y mora) para consumo directo e ingredientes de la industria alimentaria. Durante sus primeros años, la compañía concentró su estrategia en producir grandes volúmenes a bajo costo y venderlos a distribuidores mayoristas nacionales, con poca diferenciación frente a otros productores de la región.
En los últimos dos años, la gerencia general decidió replantear su forma de competir. Contrató un equipo de mercadeo, lanzó una línea de café de origen certificado y empezó a vender directamente a consumidores finales a través de una tienda en línea y redes sociales. Además, firmó sus primeros contratos de exportación con un distribuidor en Alemania y una cadena de tiendas naturistas en Estados Unidos, motivada por la creciente demanda internacional de cafés sostenibles y trazables.
Sin embargo, el gerente general reconoce que el equipo aún no tiene claridad sobre cómo describir su propio enfoque de mercadeo, qué actores de su entorno cercano son más críticos para sostener la operación de exportación, ni qué factores del entorno externo podrían representar oportunidades o amenazas en los mercados donde ya está entrando o le gustaría entrar.
	Su tarea: ponerse en el lugar del equipo de mercadeo de Andina Fresh y responder las preguntas de análisis a partir de los conceptos trabajados en la sesión (concepto de mercadeo, evolución, enfoques, entorno del mercadeo y PESTEL).


Preguntas de análisis
Parte 1 · Concepto y evolución del mercadeo
1. Con base en las definiciones de la AMA y de Kotler, expliquen con sus propias palabras qué significa “crear valor” para un cliente de Andina Fresh.
 
 
 
 
 
 
2. Ubiquen a Andina Fresh en la línea de evolución del mercadeo (transaccional → relacional → digital). Justifiquen su respuesta citando al menos dos hechos del caso.
 
 
 
 
 
 
Parte 2 · Enfoques de gestión del mercadeo
3. ¿Qué enfoque de mercadeo predominaba en Andina Fresh durante sus primeros años, y cuál predomina hoy? Sustenten con evidencia del caso.
 
 
 
 
 
 
4. Si Andina Fresh quisiera avanzar hacia un enfoque social u holístico, propongan una acción concreta que podría implementar.
 
 
 
 
 
 
Parte 3 · Microentorno
5. Identifiquen al menos tres actores del microentorno de Andina Fresh (proveedores, intermediarios, clientes o competencia) y expliquen por qué son relevantes para su estrategia de exportación.
 
 
 
 
 
 
 
 
Parte 4 · Macroentorno (PESTEL)
6. Seleccionen tres factores PESTEL y evalúen si representan una oportunidad o una amenaza para la expansión de Andina Fresh hacia Alemania y Estados Unidos.
	Factor PESTEL
	Oportunidad / Amenaza
	Justificación breve

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 



Parte 5 · Recomendación final
7. En un máximo de ocho líneas, redacten una recomendación al gerente general de Andina Fresh sobre cómo debería equilibrar su enfoque de mercadeo con los factores de su micro y macroentorno para sostener su proceso de internacionalización.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Criterios de evaluación
1. Aplicación correcta de los conceptos de concepto, evolución y enfoques del mercadeo.
1. Identificación pertinente de actores del microentorno y factores PESTEL, con justificación basada en el caso.
1. Claridad, redacción y coherencia argumentativa de las respuestas.
1. Entrega puntual, antes del inicio de la Semana 3.
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