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Previo al inicio del pasado Congreso Nacional de Culti-
vadores de Palma de Aceite, Fedepalma organizé una
serie de talleres practicos (workshops) con expertos de
alto nivel, quienes presentaron a la comunidad palme-
ra asistente diversas y muy enriquecedoras reflexiones
en torno a temas de mercadeo, salud y nutricién, sos-
tenibilidad y emprendimiento, entre otros.

Uno de estos workshops abordd las tendencias de
consumo que actualmente se han tomado el merca-
do de bienes y servicios masivos, un entorno cada vez
mas dinamico y competitivo del cual los productos de
la agroindustria de la palma de aceite no son ajenos.
Este taller contd con la participacién de Camilo He-
rrera, Presidente de Raddar, empresa consultora en
temas de marketing; Lina Maria Echeverri Canas, Di-
rectora de Marketing de la Universidad del Rosario; y

Workshop sobre tendencias de

Camilo Plazas, CEO de la agencia de comunicaciones
y marketing Mullen Lowe.

Durante el taller, Camilo Herrera dio a conocer intere-
santes cifras del mercado de productos de consumo
masivo en Colombia, sefalando que si bien la per-
cepcion de los colombianos frente al desempeno de
la economia del pals es negativa, las cifras de con-
sumo y gasto en los hogares han mostrado un creci-
miento significativo (a excepcién de 2016 y 2017) du-
rante la Ultima década, lo cual muestra que la realidad
no corresponde necesariamente al imaginario de los
consumidores colombianos, quienes implicitamente
tienen confianza en el comportamiento de la econo-
mia y de sus finanzas.

De acuerdo con Herrera, “El consumidor colombiano
conoce mas sobre la oferta de productos del mercado
y exige mas por parte de los fabricantes”, hecho que
reconfigura la dinamica de los mercados vy la oferta
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de productos, pues los consumidores son cada vez
més conscientes de lo que estan adquiriendo y del
precio que estan dispuestos a pagar por ellos, lo cual
establece grandes retos para las empresas que de-
seen competir en un entorno que demanda ademas
de calidad, sofisticacién y valor ambiental y social;
como es el caso de los productos de la agroindustria
del aceite de palma.

Por su parte, Lina Echeverri centrd su presentacion en
la importancia de crear marcas disruptivas en un mer-
cado orientado a lo digital, senalando que el avance
de la globalizacién y de las comunicaciones y el auge
de un mundo interconectado han llevado a que los
clientes sean mas escépticos y menos fieles a alguna
marca u organizacion tradicional, lo que obliga a las
organizaciones a adelantarse a las necesidades de los
clientes cada vez mas diversos y dispersos.
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#1 en Palma sostenibile a nivel mundial
por tres afhos consecut_i\_losdy la primera
empresa cettificada s i
RSPO Next. produccion agricola responsable, desde el

cultivo hasta el mercado.

Nuestras certificaciones nos permiten validar la trazabilidad,
calidad y transparencia que identifican a nuestros productos.
El reconocimiento mundial nos muestra que estamos haciendo
las cosas bien. Nuestros clientes nos comprometen a seguir
creciendo como organizaciaon. Somos lideres en
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Segun Echeverri “Crear marcas disruptivas que sobre-
salgan en este ecosistema digital es el gran reto que
enfrentan las empresas. Para lograrlo, se deben tener
presentes algunas premisas: i) los usuarios se sienten
atraidos por productos sorprendentes e inusuales; ii)
la propuesta de valor se construye sobre las emocio-
nes; iii) no se puede ignorar el poder del usuario en
el entorno digital; hay que interactuar con él, solucio-
nar sus problemas, crear conversaciones honestas y
acompanarlo de principio a fin; iv) la fuerza de ventas
debe estar alineada a la propuesta de valor, debe en-
tender la evoluciéon de la demanda y hacer uso de
herramientas digitales”. Asi mismo, en palabras de
Echeverri, “Las empresas tienen la opcién de com-
petir por precio o por superioridad funcional. Solo de
esta manera se construiran marcas relevantes para
los consumidores”. Frente a esto Ultimo, Echeverri
afirmoé que las empresas palmeras cuentan con un
gran potencial para la generacion de valor a través
de una oferta variada de productos funcionales, ade-
més del aceite de palma tales como la generacién de
energia a partir de los residuos de la agroindustria y el
desarrollo de la oleoquimica, entre otros.

De otro lado, Camilo Plazas hizo énfasis en la impor-
tancia de contar con una estrategia de comunicacio-
nes efectiva que permita transmitir emociones a los
consumidores, haciendo que estos se acerquen a las
marcas por medio de la generacién de un alto gra-
do de afinidad creado a partir de experiencias emoti-
vas. Asf mismo, Plazas dio a conocer algunos casos
de éxito de marcas mundialmente conocidas como
Coca Cola y Oreo, las cuales hacen parte del imagi-
nario colectivo de los consumidores no solo por las
caracteristicas propias del producto, sino por los sen-
timientos que estas evocan.
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« Crudo de palma y palmiste

- Esterinas de palma y palmiste

» Oleinas de palma y palmiste

- RBD de aceite de palma y palmiste
+ Shortenings

+ Sustitutos del cacao

« Virutas de jabon

- Glicerinas

- Barras de jabon




