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Abstract:

The work will analyze the current situation of the international business area of Casa Luker,
focusing on its export process, particularly the internationalization of its coffee. Although the
company has initiated limited exports to Ecuador, it faces the challenge of diversifying its presence
in international markets. Opportunities in the U.S. market will be explored, considered a key space
due to the growing consumption of high-quality coffee. Through a SWOT analysis, the strengths,
weaknesses, opportunities, and threats the company faces in this context will be evaluated. The
study will also examine consumer preferences in the U.S. and the importance of establishing solid
relationships with local distributors. The central question of the project will be how Casa Luker can
expand into this new international market, identifying strategies to ensure its success and
recognition. The research will be structured into three chapters covering the literature review,
objectives, and methodology of the study.

Keywords: Casa Luker, Internationalization, Strategic plan, United States, Export, Distributors,
Sustainability, Regulations, Coffee.

Resumen:

El trabajo analizara la situacién actual del area de negocios internacionales de Casa Luker,
centrandose en su proceso de exportacion, especialmente en la internacionalizacién de su café. A
pesar de que la empresa ha iniciado exportaciones limitadas a Ecuador, enfrenta el desafio de
diversificar su presencia en mercados internacionales. Se exploraran oportunidades en el mercado
estadounidense, considerado un espacio clave debido al creciente consumo de café de alta calidad.
A través de un analisis FODA, se evaluaran las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
que enfrenta la empresa en este contexto. El estudio también examinara las preferencias del
consumidor en Estados Unidos y la importancia de establecer relaciones solidas con distribuidores
locales. La pregunta central del proyecto sera como Casa Luker puede expandirse en este nuevo
mercado internacional, identificando estrategias para garantizar su éxito y reconocimiento. La
investigacion se estructurara en tres capitulos que abarcaran la revision de literatura, los objetivos
y la metodologia del estudio.
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distribuidores, sostenibilidad, regulaciones, café

1. INTRODUCCION

En el presente trabajo se abordara la situacién actual del area de negocios internacionales de
Sucesores De Jose Jesus Restrepo Y Cia. S.a (Casa Luker), la cual, a pesar de ser reciente, ha iniciado
un proceso de exportacion y expansion en el exterior. El area de negocios internacionales
principalmente exporta productos de cacao, y poco a poco ha ampliado su oferta para incluir
productos de café y confiteria. Sin embargo, hasta la fecha solo ha exportado estos productos a
Ecuador, lo cual le limita tener presencia en mercados internacionales potenciales, a su vez de
permitir que sus competidores ganen terreno. El proyecto presente se centrara en identificar nuevas
oportunidades de internacionalizar el café, uno de los productos mas reconocidos de Casa Luker,
debido a su alta calidad. Esto con el objetivo de posicionarse en un mercado internacional potencial
y ganar tanto nuevos clientes como reconocimiento en dicho mercado por medio del planteamiento
de un plan estratégico.

A continuacidn, se presentara un contexto de la empresa:

Casa Luker es una compariia colombiana con mas de 118 afios de trayectoria en la produccion y
comercializacion de productos derivados del cacao, café, confiteria y aseo. Con el fin de presentar un
resumen de los principales indicadores econdmicos y operativos de Casa Luker, se presenta la tabla
1. Estos datos destacan aspectos clave como el alcance de sus operaciones, su infraestructura
productiva y de distribucion, asi como sus resultados financieros mas recientes, los cuales son un
reflejo de su trayectoria y consolidacion en diversos sectores. Esta informacién proporciona un
contexto fundamental para analizar las capacidades y el potencial de la empresa en su proceso de
expansion hacia nuevos mercados

Tabla 1: Indicadores econdmicos de Casa Luker

Dato Descripcion

Tamano Internacional
24.200 colaboradores

Numero de empleados

Ingresos operacionales
(2024)
Ganancias (2024)

$1.247.817.522.000 COP.

$63.427.622.000 COP.

* Bogota: Chocolate v Confiteria.
* Manizales: Café

* Siberia: Aseo

. * Adicionalmente cuenta con 16
Plantas de produccion o ., i
centros de distribucién nacional y
un centro de experimentaciéon y
capacitacion para el cultivo de
cacao.

Fuente: Elaboraciéon propia, datos recopilados de Casa Luker (2024) y fuentes secundarias.
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Casa Luker esta organizada en cinco areas de negocio: Luker Chocolate, Luker Colombia, Luker
Soluciones, Luker Agricola y Fundacion Luker. Este trabajo se enfocard en dos de ellas: Luker
Chocolate, que apoya a otras empresas en la creaciéon de productos elaborados con su chocolate, y
Luker Colombia, que se dirige al consumidor final a través de productos de marca propia (Casa
Luker, 2024).

Casa Luker, se destaca por su amplia gama de productos, ver imagen 1, dentro de los cuales se
destaca su compromiso con la calidad y sostenibilidad, reflejado en sus empaques y la seleccion
cuidadosa de componentes, los cuales deben cumplir con los estandares establecidos por la empresa
como la seguridad alimentaria, permitiéndole asi, tener una reputacion significativa en mercados
nacionales.

Imagen 1: Linea de productos

-
Chocolate Café Despensa Confiteria Luker Aseo hogar Aseo
Experto personal

Fuente: Casa Luker (2024)

El crecimiento sostenido de la empresa es debido a que, a lo largo de su recorrido en el mercado
colombiano, han logrado adaptarse a las tendencias y preferencias del mercado por medio de sus
productos, y asimismo, por sus alianzas clave con grandes empresas como Team!, Procoval? y
Ferrero®, dentro de las cuales Casa Luker les ayuda con la distribuciéon de sus productos por el
mercado nacional. Casa Luker cuenta con un modelo de negocio, en donde maquila a clientes
colombianos especificos como Olimpica, Dollarcity y D1, es decir que, desarrolla productos y
alimentos adaptados a necesidades especificas que los clientes puedan solicitar, por ejemplo, un
detergente con un olor, gramaje y funcién especifica, esto con el fin de llegar a mas hogares y
satisfacer demandas tinicas.

La historia del area de negocios internacionales en Casa Luker se remonta a las primeras
exportaciones de productos de cacao de marca propia a paises como Espafia, Estados Unidos y
Canada, a través del negocio de Luker Chocolate. Mas adelante, al identificar una oportunidad de
mercado para el café en Venezuela, especialmente en las zonas fronterizas, Casa Luker decidi6 crear
un érea especifica dentro de Luker Colombia, encargada de gestionar las exportaciones actuales y
explorar nuevas oportunidades para otros productos de marca propia. Con solo un afio y medio en
funcionamiento, el area de negocios internacionales sigue exportando productos de cacao a Estados

! Organizacion multilatina, la cual es lider en el sector de nutricién, lipidos y panaderia congelada.
Pagina web: https://www.alianzateam.com/nuestra-historia/

? Comparniia que ofrece alimentos de consumo masivo y funcional. Pagina web:
https://eltubito.com.co/conocenos/

? Empresa alimenticia mas grande del mundo, la cual vende productos de confiteria. Pagina web:
https://www.ferrero.com/cono/es/
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Unidos, Canada y Espafa (ver anexo 1) y ha comenzado a enviar productos de café y confiteria a
Ecuador (ver anexos 2y 3).

El area de negocios internacionales de Casa Luker se estructura en un organigrama, el cual esta
compuesto por posiciones como la Vicepresidencia de Marcas de Clientes y Negocios Internacionales,
liderada por Randy Puentes, y roles como director comercial, profesional de Negocios
Internacionales, y un practicante, (ver organigrama en Imagen 2).

Imagen 2: Organigrama del area de negocios internacionales de Casa Luker

Randy Puentes
VP Marcas de Clie

Negocios Internacior

Elizabeth Gomez
Director Comercial Negocio
Internaciona

e Clientes

Carolina Barrantes
Profesional Negocio

Internacional

Fuente: Elaboracién propia.

En base al organigrama presentado, Casa Luker ha logrado tener presencia en los paises
mencionados, por medio de una red de distribuidores estratégicamente seleccionados tanto por la
Directora Comercial de negocios internacionales y la Profesional de negocio internacional, en donde
evaltan que estos distribuidores tengan una cobertura amplia dentro de los paises, asimismo, que
tengan reportes positivos, en cuanto a sus referencias, sus estados financieros y que no estén en listas
restrictivas, esto con el fin de formar una buena relacién con el distribuidor y llevar los productos a
regiones donde se puedan captar clientes potenciales, como por ejemplo, en el caso de cacao se
encuentran los “clientes étnicos”, los cuales la empresa reconoce como aquellos colombianos que
viven en otros paises y buscan productos, especificamente aquellos en base a cacao, de su nacion,
con el fin de sentir cercania y tener sabores propios de su tierra.

Casa Luker, actualmente, mantiene relaciones comerciales con distribuidores internacionales en
sus unidades de negocio Luker Chocolate y Luker Colombia. Entre los distribuidores con los que ya
trabajaba en Luker Chocolate y que ahora pasaron a colaborar con Luker Colombia se encuentran:
Dinas Distrib Corporation en Estados Unidos, Mercontrol Estudios Distribucion SL en Espana, y
Produits Deschamps Inc en Canada. Ademas, recientemente han sumado nuevos distribuidores en
Estados Unidos, como Iberia Foods y Fedenico Inc, para la distribucién de productos de chocolate.
Este afio, Casa Luker comenzé a exportar a Ecuador, con Asertia para la distribuciéon de café y
Confites y Golosinas Configolsa para productos de confiteria.

Con el fin de tomar decisiones estratégicas informadas, Casa Luker realiza un seguimiento
constante del mercado internacional de cacao, café y aseo por medio de informes internos, los cuales,
como funcidén de practicante, se deben comparar en cuanto al desempefio de la compaiiia respecto a
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sus principales competidores colombianos, dentro de los cuales se observan variables como el peso
neto exportado, principales empresas importadoras, los paises a los cuales se exportan los productos,
las vias por las cuales se realizé la exportacion, sea aérea o maritima y las partidas arancelarias, las
cuales, segin Procolombia (s/f), son codigos numeéricos que identifican un producto en especifico en
cualquier parte del mundo.* Lo anterior, le permite a la empresa identificar oportunidades para
expandir su presencia en nuevos mercados, desarrollar nuevos productos adaptados a las
preferencias de los consumidores internacionales y analizar posibles alianzas con distribuidores
locales, esto ultimo, con el fin de formar relaciones solidas por medio de procesos de gestiéon y
logistica 6ptimos.

Con el fin de diagnosticar el area de Negocios internacionales y aterrizar en la problematica
encontrada, se propone un analisis FODA, esta es una herramienta ttil la cual, como lo dice sus siglas,
evalta las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas para entender y tomar decisiones en
diferentes clases de situaciones en negocios y empresas (Chapman, 2004), ver imagen 3.

Imagen 3: Analisis FODA
MATRIZ DE ANALISIS FODA (DAFO)
| FORTALEZAS  OPORTUNIDADES |

« Raconocimiento marca Internacional (Cacao) en Estados
Unides, Canada y Espafia. + El mercado del café en Estados Unidos se proyecta con un
+ Compromiso con la Innevacién y sostenibilidad, ssta es cracimiento anual compuesto del 4,22% entre 2024 y 2029

reconocida como una empresa B, lo que significa que (Mordor Intelligence, 2024)

crea un iImpacto positive en la sociedad, medio ambianta + Oportunidad de consolidar el café de Casa Luker en mercados
y economfa. (Sistema B, 2024) smergentes con consumidores da alto poder adquisitivo, dado

« Trayectorla y experlencia en el mercado colombiana, que sl 40% da los consumidores da café an EE.UU. tisnan
por lo que la empresa tiene 118 afios. ingresos superiores a 575.000 anuales (NCA, 2023)

« Capacidad para gestionar exportaciones, desde 2009 » Alianzas estratégicas con distribuidores clave los cuales tengan
exportan productos al exterior (Luker Chocolate, 2024) una alta participacién en el mercado, como por ejemplo, Sysco

+ Diversidad de productos. (15%), US Foods (14%) y Performance Food Group (10%).

+ Certificado OEA (Operader Econémico Autorizado) y ANA’LISIS + Participacitn en ferias y eventos enfocados al café, por
certificade FSSC 22000 en la planta de café en ejemplo, The New York coffee festival, en Estados Unidos.
Manizales. FO DA

« Alta compatancia de empresas colombianas an el marcado de
café en otros paises, dentro de estas, se encuentra como lider
* Iniciaron este afio a exportar café, Ind Col de café con un peso neto de 13.865.751,25 kg desde
actualmente, solo le exportan a Ecuador Enaro da 2022 a Julio 2024 [Reportaes internos Casa Luker,

oR limitados en trade marketi =2
ecursos limitados en trade marketing, ya que El 54% de los consumidoras en EE.UU. prafieren café con

solo adquieren el 5% del total de la venta. cartificaciones de comercio Justo y sostentbilidad. (Statista,

« Poco conocimiento en mercadeo estratégico. 2024)
« Volatilidad de pracio da café a nivel global, an donde al
ultimo afio a tenido una variacién del 50,74% (Investing, 2024)
+ Barreras ragulaterias de entrada al nuevo mercado, asto an

| cuanto a regulaciones por seguridad y calidad producto.

Fuente: Elaboracion propia.

En base al andlisis FODA presentado anteriormente, se sugirié a lo largo del trabajo enfocarse
en las oportunidades encontradas, donde se encontro la oportunidad para exportar café a nuevos
mercados, para esto se presenta a continuacion un contexto del mercado del café, enfatizando en la
justificacién del mercado potencial y la respectiva pregunta problema.

El café es una de las bebidas mas consumidas en el mundo, ya que se percibe como una bebida
excepcional, distinguida por sus sabores y caracteristicas tinicas (Freitas et al, 2024). Esta cualidad lo
convierten en un producto de gran importancia econémica a nivel global, especialmente para
aquellos mercados donde los consumidores estan dispuestos a pagar un valor agregado por
productos de alta calidad. Dentro del contexto de la empresa, Casa Luker cuenta con 2 diferentes
tipos de café, dentro de los cuales se encuentra el café tostado y molido y el café instantaneo, los

4 Funcién como practicante
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cuales son fabricados en su planta de café en Manizales la cual tiene una capacidad para producir
de 1400 toneladas. Sus productos se destacan por su calidad y sabor, lo cual le ha permitido ganar
reconocimiento a nivel nacional, teniendo asi un tamafio de mercado de 56 millones, lo cual
significa que Casa Luker participa con un 12% en el mercado (Casa Luker, 2024), ademas de
promover practicas sostenibles y uso de empaques herméticos con atmosfera modificada, lo que
hace referencia a que se empaca de tal forma que ayude a la frescura, calidad y vida util del
producto (Ibergass Technologies, 2019).

Freitas et al (2024) también mencionaba que América del sur se destaca como una de las
principales regiones productoras de café, donde se destacan paises como Brasil y Colombia las
cuales contribuyen significativamente a la economia del mercado del café. Segin el DOFA, Casa
Luker como empresa colombiana, tiene la ventaja de operar en una regién reconocida
mundialmente por su café de alta calidad, lo cual le puede beneficiar por lo que pueden diferenciar
sus productos destacan su origen, practicas sostenibles y el proceso de su produccion.

Por otro lado, Negeri y Ji (2023) destacan que las exportaciones de café representan una fuente
crucial de ingresos para muchos paises productores, y su éxito en el mercado internacional depende
de diversos factores clave como el conocimiento en si sobre exportaciones y el compromiso con el
proceso exportador lo cual es fundamental para la mejora del desempefio en la exportacion de café.
Casa Luker cuenta con la capacidad de gestionar exportaciones, esto puesto a que exporta
productos como cacao, café y confiteria, por medio de su cadena logistica y su proceso de logistica,
ver anexo 4 y 5, en donde tienen en cuenta los costos asumidos, riesgos y beneficios en cada etapa,
con el fin de mitigar y prevenir cualquier imprevisto.

El estudio de Negeri y Ji (2023) también revela que las empresas con un mayor conocimiento
en las exportaciones les permite identificar y aprovechar oportunidades en nuevos mercados,
ademas de tener una mayor competitividad y sostenibilidad en el mercado global del café. Casa
Luker, el cual cuenta con dicho conocimiento, como se nombrd anteriormente, puede beneficiarse
de tal forma que puede expandir su presencia en un mercado potencial, ademas de mantener una
posicion solida frente a la competencia, aprovechando asi su capacidad de adaptacion y enfoque en
calidad. Este conocimiento le permitira incrementar su rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo
en mercados cada vez mas exigentes.

Grant (2024) comenta que en los tltimos datos de la Asociacion Nacional de Café (NCA) se
revela que mas de dos tercios de los adultos estadunidenses confirmaron haber tomado café el dia
anterior, la cual es una superior a otra bebida, incluyendo agua tanto de grifo como embotellada,
ademas, también se revela que esta cifra ha aumentado 37% desde 2004, alcanzando los niveles mas
altos en los altimos 20 afios. Ademas, Grant (2024) menciona que Willian Murray, director general y
presidente de NCA, dijo: “La popularidad y el estatus del café como bebida favorita de los
estadounidenses no ha dejado de crecer en las dos tltimas décadas. Aunque es dificil decir
exactamente por qué, sabemos que el café es capaz de acoplarse perfectamente al ritmo de las
diversas y cambiantes necesidades y gustos de los estadounidenses”.

Con el fin de elegir el mercado potencial el cual se expone como oportunidad para exportar
café de Casa Luker, se tuvo en cuenta los informes internos mencionados anteriormente, en donde
se consideraron los 5 principales paises importadores desde Colombia de café, ver tabla 2, para lo
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cual se llegé a la conclusién, por medio de la cantidad de peso neto importado, que Estados Unidos
es una gran oportunidad para empezar a exportar, por lo que es el primer pais importador con
mayor peso neto durante Enero del 2022 a Julio del 2024 con un total de 17.777.180,08 kg.

Tabla 2: Principales paises exportadores de café desde Colombia del afno 2022 hasta el 2024.

Peso Neto (Kg) Ano -

Pais Destino | iT 2022 2023 2024 Total
ESTADOS UNIDOS 7.231.814,07 6.345.479,65 4.199.886,36 17.777.180,08
CHILE 498.355,58 777.425,58 470.378,11 1.746.158,27
ECUADOR 347.748,02 394.352,00 298.601,39 1.040.741,41
PANAMA 388.656,61 417.371,09 257.770,54 1.063.798,24
PERU 181.439,46 259.124,95 126.103,96 566.668,37

Total general 8.648.013,74 8.193.793,27 5.352.740,36 22.194.547,37

Fuente: Informes internos Casa Luker (2024)

De acuerdo con lo anterior, el café en Estados Unidos es un mercado que ha venido creciendo,
por lo cual a Casa Luker le puede beneficiar de tal forma que entienda las preferencias en cuanto a
sabor y tipo de café que mds se consume, como también con cual de sus productos puede entrar a
competir y ganar reputacion en dicho mercado, esto teniendo en cuenta que es un café 100%
colombiano y la calidad de sus productos.

En base a la informacién proporcionada anteriormente sobre el mercado del café, la eleccion del
mercado potencial y el analisis DOFA, nos centraremos en las oportunidades encontradas, para lo
cual llegamos a la pregunta problema de ;Cémo puede Casa Luker expandirse a un nuevo mercado
internacional con su café, especificamente Estados Unidos, de modo tal que se identifiquen
oportunidades para su éxito?

A continuacién, se presentaran tres capitulos donde se podra entender mejor el estudio por
medio de la revision de la literatura, los objetivos a alcanzar y la respectiva metodologia que sera
utilizada en el estudio.

2. REVISION DE LA LITERATURA

Para que Casa Luker pueda expandirse de forma exitosa a un nuevo mercado como Estados
Unidos con su café, es necesario desarrollar una revisién de literatura sobre estrategias de
internacionalizacién que consideren la planificacion estratégica, el analisis de tendencias globales y
regionales, la identificacion de nichos, el analisis competitivo y establecimiento de redes y relaciones
internacionales. Los aspectos anteriormente mencionados son clave para identificar las
oportunidades que incrementen las posibilidades de éxito de Casa Luker, en el mercado de café en
Estados Unidos.

El desarrollo de un plan estratégico efectivo permite a las empresas como Casa Luker estructurar
sus objetivos y asi mismo, delinear los pasos a seguir a un nuevo mercado. De acuerdo con Ore,
Oldrtegui y Ponce (2023), un plan estratégico bien definido le permite a las empresas tomar decisiones
adecuadas e identificar estrategias necesarias para afrontar futuros escenarios. Santos- Alvarez y
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Garcia-Merino (2010) destacan la importancia del papel emprendedor en esta fase inicial, por lo que
son aquellos que identifican las oportunidades y gestionan los riesgos especificos de cada mercado.
Hill y Hult (2020) también argumentan que la formulacién estratégica debe ser adaptativa y flexible,
especialmente en entornos competitivos y fuertes como el mercado estadunidense. Al desempefiar
un rol central, tanto los emprendedores como los gestores son capaces de ajustar y adaptar sus
productos a mercados con consumidores de diferentes culturas y preferencias, como es el caso del
café colombiano en Estados Unidos.

En el contexto de la industria cafetera colombiana, Becerra Suarez et al (2017) destaca que un
planeamiento estratégico eficaz en la industria del café requiere una comprension profunda del
mercado internacional y una capacidad para adaptar las estrategias a las condiciones locales, lo cual
les permite a las empresas cafetaleras colombianas posicionarse competitivamente en el ambito
global y aprovechar las oportunidades de crecimiento. Este enfoque les permite a empresas
colombianas que producen café, como Casa Luker, posicionarse competitivamente en el mercado
global y maximizar sus oportunidades de crecimiento, para lo cual, debe considerar las caracteristicas
distintivas de su café colombiano y entender las preferencias de los consumidores del mercado
estadunidense.

Complementando el plan estratégico, es necesario un andlisis de las tendencias del mercado a
nivel global, el cual le puede proporcionar a Casa Luker una vision general de los cambios
econdmicos, demograficos y tecnologicos en el mercado objetivo (Albaum & Duerr, 2011). Este
analisis permite identificar areas de oportunidad en donde la demanda de productos diferenciados,
como el café de origen colombiano, este en crecimiento. Al identificar estas tendencias, Casa Luker
podria encontrar consumidores que valoren las caristicas tinicas de su café, como es la sostenibilidad
y el origen, lo puede incrementar las posibilidades de éxito en el nuevo mercado. Hill y Hult (2020)
resaltan que el analisis de tendencias debe incluir un enfoque en factures tanto culturales como las
preferencias de los consumidores.

La identificacién de nichos de mercado también se presenta como una estrategia recomendada
para empresas con recursos limitados que buscan maximizar su impacto. Los nichos de mercado le
permiten a las empresas concentrarse en segmentos especificos que tienen menos competencia y que
valoran caracteristicas distintivas en el producto. En el caso de Casa Luker, la identificacion de nichos
en Estados Unidos, como el de consumidores ya sean latinos o aquellos interesados en productos de
origen ético y sostenible, podria facilitar el establecimiento de una base de clientes leales (Albaum &
Duerr, 2011). Hill y Hult (2020) apoyan la importancia de los nichos y sugieren que, en mercados
grandes y diversificados como el estadunidense, se debe centrarse en subgrupos con preferencias
especificas, lo cual puede incrementar la eficiencia de estrategias de marketing y de diferenciacion.
Este enfoque no solo permite reducir la presiéon competitiva, sino que también maximiza la
penetracion en sectores con necesidades especificas las cuales el café colombiano puede satisfacer.

El analisis competitivo ofrece una vision estratégica de como posicionar el café de Casa Luker
frente a competidores ya establecidos en Estados Unidos. Albaum y Duerr (2011) sefialan que analizar
a los competidores ayuda a identificar areas donde estos podrian estar fallando o careciendo de
oferta, lo cual permite identificar oportunidades y desarrollar ventajas competitivas. Hill y Hunt
(2020) destacan que el analisis competitivo no solo debe enfocarse en las estrategias de los
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competidores actuales, sino también en las tendencias emergentes de la industria y el
comportamiento cambiante de los consumidores.

El establecimiento de redes y relaciones internacionales también es fundamental para facilitar la
entrada de Casa Luker en el mercado estadunidense. Las redes no solo proporcionan acceso a
informacion valiosa sobre las dindmicas del mercado, sino que también permiten desarrollar alianzas
estratégicas con distribuidores, proveedores y otros actores clave (Albaum & Duerr, 2011). Hill y
Hunt (2020) apoyan lo anterior, subrayando que la cooperaciéon y las alianzas locales son
fundamentales en la creacidn de relaciones a largo plazo, las cuales permiten una mejor adaptacion
y una respuesta rapida a los cambios del mercado.

Para respaldar el posicionamiento de Casa Luker en el mercado estadunidense resulta
indispensable adaptar las estrategias de marketing a la cultura y preferencias locales. Hill y Hult
(2020) indican que las campafan de marketing adaptadas son eficaces para educar y atraer el
consumidor al resaltar las caracteristicas distintivas del producto. Para Casa Luker, esto podria
ayudar al desarrollo de campafas que comuniquen la historia y el compromiso de la empresa con
practicas sostenibles, esto alineado con los valores del consumidor y aumentado asi sus posibilidades
de éxito, o si bien, Casa Luker puede resaltar en su trade marketing de tal forma que destaque que es
un café colombiano.

Por altimo, la innovacién y el desarrollo de nuevos productos son esenciales para mantener la
competitividad en un mercado dindmico. Hill y Hult (2020) destacan la importancia de innovar sus
productos para satisfacer la demanda cambiante. En este sentido, Casa Luker podria explorar nuevas
presentaciones de café, las cuales llamen la atencién y se adecuen al mercado estadunidense. La
innovacion constante permite a la empresa mantenerse relevante en el mercado, ofreciendo
productos que se pueden adecuar a la demanda de Estados Unidos sin perder la esencia del café
colombiano, fomentando la lealtad a la marca.

En conclusion, los elementos revisados en la literatura sugieren que Casa Luker puede aumentar
sus posibilidades de éxito en el mercado estadunidense mediante una combinaciéon de un plan
estratégico, andlisis de tendencias y nichos de mercado, evaluaciéon competitiva, redes
internacionales y una investigacion del consumidor. Hill y Hunt, asi como Albaum y Derr, presentan
marcos tedricos fundamentales los cuales indican que la integracién de estos elementos facilitara a
Casa Luker una entrada exitosa y mantener sosteniblemente en el mercado de café en Estados
Unidos.

A continuacién, se presenta un marco conceptual que permitira, ademds de lo explicado
anteriormente, comprender lo que se expone en el proyecto.

Segtin Leandro (2009), la internacionalizaciéon de empresas es un proceso el cual involucra la
adopcion de estrategias para expandir las operaciones mas alld de mercados nacionales. Este proceso
se puede entender por medio del modelo de etapas de internacionalizacion, el cual sugiere que las
empresas siguen un camino progresivo desde la exportacion hasta la inversion directa en mercados
internacionales. Ademas, el autor destaca que para que una internacionalizacion sea efectiva, las
empresas deben integrar sus recursos y capacidades internos con el fin de adaptarlas a las
oportunidades y desafios del entorno global, los cuales incluyen aspectos econdmicos, politicos y
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culturales. En este sentido la internacionalizacién implica tanto una expansion como una adaptacion
estratégica, la cual le permita a las empresas competir y establecerse en mercados con diferentes
caracteristicas.

Falavigna, Giannini e Ippoliti (2024), sefialan que, por medio de la internacionalizacion, las
empresas pueden crear relaciones exitosas y rentables con proveedores y/o clientes extranjeros,
diversificar sus fuentes de ingresos, reducir su dependencia del mercado local y obtener acceso a
nuevas oportunidades de crecimiento y recursos valiosos. Estas relaciones internacionales pueden
ofrecer ventajas competitivas, como la optimizacion de cadenas de suministro y el acceso a
tecnologias avanzadas, contribuyendo a una mayor rentabilidad y sostenibilidad en el contexto
global.

Para lograr el éxito en la internacionalizacion, las empresas deben desarrollar ventajas
competitivas las cuales permitan mantener relevancia en un entorno global. Las ventajas
competitivas, segin Navarro — Garcia et al (2024) son fundamentales para que las empresas
exportadoras se destaquen en mercados internacionales. Estas empresas deben aprovechar sus
recursos intangibles, como, por ejemplo, el conocimiento especializado, las marcas y las relaciones
empresariales. A su vez, deben desarrollar y fortalecer tanto sus “capacidades estaticas”, que son
definidas como “estructuras organizativas y sistemas operativos eficientes que permanecen
relativamente estables en el tiempo” (Navarro-Garcia et al, 2024, p.112) , como sus “capacidades
dindmicas” entendidas como “la habilidad de una empresa para adaptarse, innovar y responder
efectivamente los cambios en el entorno del mercado” (Navarro-Garcia et al., 2024, p. 115). Esta
combinacion resulta importante para que las optimicen su desempefio en exportaciones y se adapten
a nuevas oportunidades y desafios en el mercado global, logrando asi una ventaja competitiva
solida.

Aprovechando las ventajas competitivas desarrolladas mediante la optimizacion de recursos y
capacidades, las empresas pueden adoptar la exportacién como una estrategia clave para expandirse
a mercados internacionales. Segtin Steinberg (2023), la exportacion se caracteriza por un proceso
continuo de adaptacién y ajuste en respuesta a las condiciones de mercado global, en donde las
empresas deben enfrentarse a diversos desafios, incluyendo la adaptacion a las diferencias culturales,
la regulacion local y las barreras arancelarias. Aprovechar las ventajas competitivas en este proceso,
permite que las empresas incrementen su presencia global y establezcan una relacion solida con los
nuevos consumidores. Para una penetracion de mercado efectiva en el exterior, se requiere de una
planificacién estratégica que incluya investigaciones de mercado, la seleccion de canales de
distribucién adecuados y la adaptacion de productos a las preferencias locales.

Dicho anteriormente, a medida que las empresas se expanden a través de la exportacion, se
enfrentan a barreras de entrada las cuales son factores criticos que influyen en la capacidad de las
empresas al momento de ingresar y competir en nuevos mercados internacionales. Segtin Couto y
Barbosa (2020), estas barreras pueden variar significativamente segtn la percepcidon de la empresa y
el contexto especifico del mercado, las cuales pueden incluir altos costos iniciales y una fuerte
competencia establecida, ademas de la existencia de normas y regulaciones especificas del sector, las
cuales tienden a favores a empresas locales ya establecidas. La capacidad de identificar y superar
estas barreras es clave para el éxito de la estrategia de exportacidn, ya que les permite establecerse en
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el mercado y competir eficazmente, ademas, con la integracidon de estrategias adaptativas se puede
mitigar el impacto de estas barreras y facilitar una entrada exitosa.

Segtin Jiménez (2023), para superar estas barreras, las empresas pueden adoptar diversas
estrategias, como negociar acuerdos comerciales que reduzcan o eliminen aranceles, localizar la
produccion en el mercado objetivo para evitar costos, o adaptar sus productos a los requisitos locales.
Ademas, se resalta que, en el contexto colombiano, las barreras impactan la competitividad de los
productos nacionales, lo que subraya la importancia de desarrollar estrategias comerciales efectivas.

En este sentido, la gestion de la calidad se convierte en un aspecto fundamental para superar las
barreras de entrada y asegurar una presencia efectiva en mercados internacionales. Segtin Bashan y
Kordova (2021), las empresas deben gestionar la calidad de manera que abarque no solo los
estandares locales, sino también los internacionales, adaptandose a las diversas normativas y
expectativas del mercado global, esto implica considerar como los diferentes componentes de una
organizacion, desde el desarrollo de productos hasta la cadena de suministro y el servicio al cliente,
interactiian y afectan el rendimiento general. Esto no solo facilita la estandarizacion de la calidad en
mercados internacionales, sino que también ayuda a promover una mejora continua mediante la
retroalimentacion y ajuste de procesos en funcion de las demandas globales y locales, contribuyendo
asi a una ventaja competitiva sostenida.

En este contexto, la calidad del producto se convierte en un elemento crucial para formar
relaciones con los distribuidores en los canales internacionales, esto debido a que necesitan confiar
en el producto que comercializan. Segtin Skarmeas et al (2008) la efectividad y eficiencia de estas
relaciones estan impulsadas por las caracteristicas especificas tanto del mercado como los
proveedores, en donde se ven influenciadas por factores como la estabilidad del mercado, las
expectativas mutuas y la capacidad de los distribuidores para adaptarse a las necesidades del
mercado, ademas del nivel de competencia y la demanda de productos. Una gestion eficaz de las
relaciones implica una comunicacion efectiva y entendimiento de las responsabilidades y
expectativas, asi como la disposicion para ajustar estrategias y operaciones en respuesta a las
condiciones cambiantes en el mercado.

Complementando lo anterior, segin Kisperska- Moron y de Haan (2011), una colaboracion
estrecha y comprensién mutua de los objetivos y desafios permiten a los distribuidores mejorar su
capacidad para gestionar el inventario, reducir tiempos de entrega y responder eficazmente a las
demandas del mercado, contribuye a un mejor desempefio en la cadena de suministro y una mayor
satisfaccion del cliente final.

Por medio de este capitulo se exploré tanto un marco tedrico como conceptual, los cuales
resaltaron la importancia de desarrollar un enfoque estratégico para la internacionalizacion de Casa
Luker en el mercado de café en Estados Unidos, esto incluye un plan estratégico que contemple
relaciones solidas con distribuidores locales, analisis de tendencias y nichos especificos, y campafias
de marketing culturalmente adaptadas. En conjunto, esta estrategia permite posicionar su café en un
mercado competitivo, capturando segmentos que valoran la autenticidad y la ética en productos
internacionales. Lo anterior se tomara como base para formular el objetivo general y los objetivos
especificos que orientan el desarrollo estratégico de este proyecto.
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3. OBJETIVOS
Objetivo General:

Desarrollar y presentar un plan estratégico para la expansion internacional del café de Casa
Luker a Estados Unidos, el cual permita identificar oportunidades de éxito mediante la identificacién
de nichos de consumidores, el disefio de estrategias de entrada adaptadas al contexto local y el
analisis de las barreras de entrada tanto regulatorias como normativas.

Objetivos Especificos / Hipotesis:

1. Identificar nichos de consumidores potenciales que valoren las caracteristicas del café
colombiano en el mercado de Estados Unidos, con el fin de realizar un analisis competitivo
el cual incluya precios, referencias y gramajes.

2. Desarrollar un analisis de las barreras de entrada para la exportacion de café a Estados
Unidos, enfocandose en las regulaciones, requisitos de certificacién, normativas de
etiquetado y estandares de calidad, esto con el fin de garantizar el cumplimiento normativo
y facilitar la entrada en dicho mercado.

3. Disenar estrategias de entrada adaptadas a Estados Unidos, las cuales incluyan la
identificacion de ciudades con mayor potencial, la seleccion de canales de distribucion, las
tacticas de marketing y la adaptacién del producto, lo cual se presentarda en un plan de
implementacién con el fin de facilitar la expansion y asegurar una entrada exitosa en dicho
mercado.

4. METODOLOGIA

Con el fin de cumplir con los objetivos especificos anteriormente propuestos, en este capitulo se
detallaran las herramientas y métodos seleccionados, los cuales permitiran desarrollar un plan
estratégico adaptado a las necesidades de Casa Luker para su debida internacionalizacion a Estados
Unidos.

Objetivo especifico 1:

Para identificar a los posibles consumidores potenciales que valoren el café colombiano, se
investigara por medio de fuentes secundarias como paginas enfocadas en el estudio de mercados,
con el fin de evaluar las caracteristicas de los consumidores de café, como, por ejemplo, datos
demograficos respecto a las edades que mas consumen café y sus preferencias, esto con el fin de
evaluar que producto de Casa Luker podria entrar a competir en el mercado. Lo anterior, se realizara
por medio de un analisis PESTEL, ver imagen 4, el cual es una herramienta que permite identificar el
entorno sobre el cual a futuro se disenara un proyecto (Torres Arriaga, M.G, 2019).

Imagen 4: Analisis PESTEL



Facultad de

Pontificia Universidad Ciencias
. JAVERIAN,A Econdmicas y
Trabajo de Grado 2024-30 pogort FCEA  administrativas

POLITICO ECONOMICO SOCIAL TECNOLOGICO ECOLOGICO LEGAL

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para analizar los precios del café de los competidores, se utilizaran fuentes secundarias como
sitios web de supermercados y tiendas en linea, para lo cual se realizard un Benchmarking, ver tabla
3, el cual es una herramienta que permite comparar continuamente los procesos de una organizacion
con los procesos de los lideres en el mercado, para asi tomar mejores decisiones (Clemente, M.G.I &
Laburu, C.O, 2005). Esta herramienta se realizara, con el fin de comparar los precios del café con los
competidores del mercado en Estados Unidos, visualizando claramente las diferencias y ajustando
las estrategias de precios seglin sea necesario, asi mismo, las referencias en kg que manejan y sus
distribuidores con los que tienen relacién, esto ultimo se sacara por medio de los informes
anteriormente mencionados en la introduccion.

Tabla 3: Herramienta Benchmarking

Empresa exportadora Marca Imagen Referencias Precio en dolares
Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3

Fuente: Elaboracion propia (2024)
Objetivo especifico 2:

Para abordar las barreras de entrada, se investigaran las regulaciones locales utilizando fuentes
secundarias como informes de comercio y documentos regulatorios de agencias gubernamentales,
para lo cual se consultara en sitios web oficiales como los de caAmaras de comercio y autoridades
aduaneras para obtener informacién actualizada sobre los aranceles, regulaciones de importacion y
barreras comerciales, al momento de exportar café hacia Estados Unidos.

En cuanto a la identificacién de certificaciones requeridas se llevara a cabo una lista de
verificacion de certificaciones en Excel, en donde se incluira certificaciones tanto organicas como de
comercio justo y los pasos para obtenerlas, en donde se verifique que se cumplan todos los requisitos
normativos. Esta informacién se recopilard por medio de fuentes secundarias como sitios web de los
organismos de certificacion para obtener informacion sobre los requisitos, procesos de certificacién y
costos.

Se revisaran las normas de etiquetado y los estandares de calidad en los mercados seleccionados,
en donde se desarrollara un mapa de normativas en Excel, en el cual se visualizara los requisitos de
etiquetado y estandares de calidad, garantizando asi que los productos de café de Casa Luker
cumplan con todas las normativas necesarias para la exportacion y si bien ajustarlas dado que sea



- i e
i =% I
e »I:'lf Pontificia Universidad ’ |
. &' S ¥ JAVERIANA. \Fe/ Economicas y
Trabajo de Grado 2024-30 “B. o8~ Bogor FCEA st

necesario. Para llevar a cabo este mapa de normativas, se buscara por medio de fuentes secundarias
como paginas web de organismos de normas y certificacion, ministerios y agencias gubernamentales,
asociaciones de la industria del café y organizaciones de comercio justo y organico, adicionalmente
se tendran en cuenta las normas internacionales para obtener orientaciones sobre el etiquetado y
calidad los cuales pueden ser relevantes para los productos de café

Objetivo especifico 3:

De acuerdo con la informacion recopilada anteriormente, se procedera a realizar las estrategias
de entrada, para lo cual en un principio se utilizara una fuente primaria, la cual es una capacitacion
de comercio exterior donde se expone coémo funciona el proceso de exportacion y la respectiva cadena
logistica, con el fin de identificar las practicas de exportacion actuales de Casa Luker para entrar a
nuevos mercados.

Para identificar posibles canales de distribucidn, se utilizara fuentes secundarias como estudios
de mercado, informes de consumo y reportes de la industria cafetera. A través de esto, se espera
identificar diversos métodos de distribucion y seleccionar aquellos que mejor se ajusten a la cadena
logistica de Casa Luker, en donde se priorizan aquellos canales que reflejan tanto las tendencias de
consumo actuales como la efectividad operativa para la empresa.

Los aspectos clave al seleccionar el canal de distribucion incluirdn factores como el alcance del
mercado, la relacidon costo-beneficio y la facilidad de adaptaciones a las demandas del mercado de
café estadunidense Para facilitar dicha evaluacion, se elaborard una tabla en Excel la cual permita
identificar los elementos mencionados anteriormente, con el fin de comparar y elegir el canal mas
adecuado en funcién de las oportunidades de crecimiento y posicionamiento estratégico en el
mercado de café.

Para identificar aquellas tacticas de marketing que le pueden beneficiar a Casa Luker, se
realizara una buisqueda en fuentes secundarias en literatura académica, informes de mercado y
articulos en revistas especializadas, en donde se recopilara una descripcion de cada tactica y sus
beneficios potenciales, con el fin de comprender como estas estrategias pueden fortalecer a Casa
Luker en el mercado de café en Estados Unidos. La informacidn encontrada se proporcionara en un
Excel con el fin de comparar las diferentes tacticas y ver cuales van mas alineadas, segin el canal de
distribucion sugerido previamente.

Para la adaptacion de los productos de Casa Luker al mercado estadunidense, se evaluara e
identificard por medio de fuentes secundarias, especificamente, paginas web de supermercados, el
disefio y caracteristicas de los empaques de competidores directos, con el fin de adecuar los productos
de Casa Luker, que tengan una buena acogida y llamen la atencién de estos consumidores potenciales
a los cuales se les quiere llegar.

Ademas, se desarrollara un plan de implementacion detallado utilizando un cronograma de
Gantt, la cual es una herramienta que permite planificar y programar tareas en un periodo
determinado (Perez, 2011), en este contexto se considerara la planificacion de actividades y la
definicién de plazos para cada etapa del proceso de entrada al mercado estadunidense.
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5. RESULTADOS
Objetivo especifico 1:

A partir de la metodologia propuesta para identificar posibles nichos de consumidores
potenciales que valoran el café colombiano, se llevo a cabo un analisis PESTEL, ver imagen 5, en el
cual se logra identificar hallazgos clave que permiten entender mejor el contexto del mercado de café
en Estados Unidos, resaltando aspectos politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y
legales, los cuales resultan clave para el desarrollo de los demas objetivos e identificacién de
oportunidades de éxito para la exportacion del café de Casa Luker a Estados Unidos.

Imagen 5: Anadlisis PESTEL de la industria cafetera en Estados Unidos

POLUTICO ECONOMICO SOCIAL TECNOLOCICO £COLOCICO LECAL
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Fuente: Elaboracion propia (2024)

Ademas del PESTEL presentado anteriormente, se considerd la recopilacién de datos
relevantes sobre las tendencias de mercado, preferencias del consumidor y comportamientos de
compra, sacados de investigaciones de mercado, los cuales complementan la informacién
identificada previamente. A continuacion, se presentaran dichos hallazgos clave que revelan
oportunidades para posicionar el café colombiano:

Segtin Mordor Intelligence (2024), el analisis del mercado del café en Estados Unidos indica un
crecimiento continuo, impulsado por una creciente demanda de cafés premium, los cuales se
refieren a los granos de alta calidad y que provienen de un solo origen (Mozza Roasters, 2023), y
cafés de especialidad, haciendo referencia a aquellos que son de alta calidad y que ademéas cumplen
con estandares internacionales de calidad (Sojo, s/f). Asimismo, Mordor Intelligence proyecta que el
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sector de cafés de especialidad tendra un aumento de interés por parte de los consumidores puesto
a sus variedades de alta calidad ademas de su origen tinico.

En los altimos cinco afios, el consumo de café de especialidad en Estados Unidos ha
experimentado un notable crecimiento, especialmente entre los consumidores mas jovenes. Segtin
datos de 2024, el 62% de los consumidores de café de especialidad tienen entre 18 y 24 anos,
mientras que el mismo porcentaje se observa en el grupo de 25 a 39 afios. Por otro lado, solo el 50%
de los consumidores de entre 40 y 59 afios, asi como el 50% de los mayores de 60 afios, consumen
café de especialidad (Perfect Daily Grind, 2024). Estos datos reflejan una clara tendencia de los
grupos de edad mas jovenes hacia el consumo de cafés de especialidad, lo cual es coherente con la
disposicion de estas generaciones a pagar mas por productos de calidad superior.

El perfil socioeconémico de los consumidores de café premium refuerza esta tendencia. En
general, los consumidores de café de especialidad tienden a tener ingresos medios a altos, lo cual
les permite acceder a productos de calidad superior. Un ejemplo claro de esta disposicién a pagar
mas es que el 39% de los estadounidenses estan dispuestos a pagar mas por café premium en el
hogar (Procomer, 2024). Esta actitud se traduce también en un aumento en el consumo diario de
café, ya que el 57% de los adultos estadounidenses consumen café de especialidad de manera
diaria, lo que representa un aumento del 64% desde 2010 (Perfect Daily Grind, 2024). Estos datos
confirman que la mayor participacidn de los consumidores jévenes esta impulsada por la
preferencia por productos premium, lo que contribuye a un crecimiento sostenido del mercado.

En términos geograficos, el consumo de café varia segtin las regiones de Estados Unidos. Las
areas urbanas y de alta densidad poblacional, especialmente en las costas este y oeste, muestran un
consumo superior de café de especialidad. Esto se refleja en las cifras de consumo de café en el
hogar, donde en 2015, el 93% de los hogares en Estados Unidos consumian café, en contraste con
solo el 82% en Canada (CEC, 2024). Esta diferencia subraya el enfoque predominante en el consumo
doméstico en Estados Unidos, particularmente en el segmento de cafés de especialidad y premium.

El gasto de los consumidores en cafés premium también esta alineado con su disposicion a
pagar mas por productos de alta calidad. En las cafeterias de especialidad, los consumidores gastan,
en promedio, alrededor de $4 por una taza de café filtrado (Perfect Daily Grind, 2023). Ademas, un
porcentaje significativo de los estadounidenses, el 39%, muestra una clara predisposicion a pagar
mas por café premium en sus hogares (Procomer, 2024). Esto no solo refleja la disposicion a invertir
en una experiencia de consumo superior, sino que también subraya la tendencia hacia la
"premiumizacién” del mercado, un fenémeno que esta siendo impulsado principalmente por las
generaciones mas jovenes.

Adicionalmente, el mercado del café en Estados Unidos sigue una trayectoria de crecimiento
continuo, con una proyeccion de crecimiento anual del 3,69% hasta 2029 (Mordor Intelligence,
2024). Este crecimiento esta relacionado con la expansion de la demanda de cafés de especialidad,
que sigue siendo un segmento clave dentro del mercado de café en Estados Unidos. Aunque no se
dispone de datos especificos sobre el gasto por edad, el comportamiento observado en el mercado
general indica que los consumidores estan cada vez mas dispuestos a pagar por productos de
mayor calidad, lo cual es consistente con la creciente preferencia por cafés premium. Asi, el
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mercado del café en Estados Unidos muestra una tendencia clara hacia una mayor sofisticacion en
el consumo y una disposicion a invertir en productos mas exclusivos.

Finalmente, se identificé una tendencia de compras en linea, permitiendo a los consumidores
acceder facilmente a productos de alta calidad (Mordor Intelligence, 2024), para lo cual es clave
tener presencia en plataformas de comercio electronico para capturar ain méas la atencion de
consumidores modernos, los cuales buscan variedad en sus compras y comodidad.

Siguiendo la metodologia para este primer objetivo, para el desarrollo del Benchmarking, se
tuvo en cuenta las 3 principales empresas colombianas que mas exportan café a Estados Unidos, ver

tabla 4, esto con el fin de evaluar sus precios y referencias actuales en el mercado estadunidense.

Tabla 4: Principales exportadores colombianos de café a Estados Unidos

Peso Neto (Kg) Ano v

Empresa declarante g 2022 2023 2024 Total

IND COLDE CAFESAS 6.978.750,06 5.904.495,87 3.842.142,06 16.725.387,99
GASEOSAS POSADATOBONS A 25.472,00 198.523,77 229.749,91 453.745,68
PROMOT DE CAFECOLS A 30.218,80 129.251,69 60.331,63  219.802,12
Total afios 7.034.440,86 6.232.271,33 4.132.223,60 17.398.935,79

Fuente: Informes internos Casa Luker (2024)

En la busqueda de precios y referencias que manejan estas empresas colombianas, se tuvo en
cuenta, segtin lo encontrado en las tendencias mencionadas, los cafés premium que actualmente

tienen en el mercado y la plataforma de comercio electrénico de Walmart, lo cual se presento en el
Benchmark, ver tabla 5.

Tabla 5: Benchmarking café colombiano premium en Estados Unidos

Empresa exportadora Marca Imagen Referencias Precio en dolares
Ind Col de Café SAS Sello Rojo Premium 283¢g 13,75
454 ¢ 19,7
Gaseosas Posada Tobon SA Tostao Supremo 300¢g 9,5
Promot de café col SA Juan Valdez Colina 340g 14,48
Premium

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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El Benchmark presentado proporciona informacion clave sobre las principales marcas de café
premium exportadas desde Colombia, incluyendo actores destacados, referencias de productos y
precios en el mercado internacional, especificamente. Estas marcas reflejan el posicionamiento de
empresas colombianas lideres en el segmento de cafés premium, evidenciando su capacidad para
competir en mercados exigentes como el de Estados Unidos.

En primer lugar, Industrias Colombianas de Café S.A.S., con su marca Sello Rojo Premium,
ofrece dos presentaciones: una de 283 g a un precio de $11,75 ddlares y otra de 454 g a $19,70
dolares. Estas referencias posicionan al café colombiano como un producto de alta calidad, dirigido
a consumidores dispuestos a pagar precios mas elevados por caracteristicas diferenciadas, como
frescura y perfil de sabor. Ademas, el precio por gramo sugiere una estrategia que combina calidad
con accesibilidad, orientada a un segmento que valora productos gourmet sin exceder su
presupuesto.

Por otro lado, Gaseosas Posada Tobdn S.A., con su marca Tostao Supremo, se posiciona en el
mercado con una presentacion de 300 g a un precio de $9,50 délares. Este precio competitivo refleja
una estrategia dirigida a captar consumidores interesados en café premium, pero con una
sensibilidad mayor al costo. Tostao Supremo busca diferenciarse ofreciendo una experiencia de
calidad a precios moderados, lo cual podria atraer a un publico mas amplio dentro del segmento
premium.

Finalmente, Promotora de Café Colombiano S.A., representada por su iconica marca Juan
Valdez Colina Premium, presenta una referencia de 340 g a un precio de $14,48 ddlares. La marca
destaca por su imagen global, asociada con la calidad, la sostenibilidad y la tradicién cafetera
colombiana. Este precio, ligeramente superior al de sus competidores, refleja su posicionamiento
como un producto de lujo, orientado a consumidores exigentes que valoran la trazabilidad y el
origen del café, ademas de estar establecido en ciudades clave como Miami, Nueva York y
Washington D.C.

La comparacion de estas marcas y sus estrategias de precio revela cémo las empresas
colombianas estan adaptandose a las demandas del mercado internacional. Mientras que Juan
Valdez apuesta por la diferenciacion y el lujo, Tostao Supremo y Sello Rojo Premium equilibran
calidad con accesibilidad, ofreciendo opciones competitivas en el segmento premium. Estas
estrategias influyen directamente en la percepcion de valor del consumidor y su disposicién a

pagar.

Para Casa Luker, esta informacion es valiosa al momento de formular su estrategia de entrada
al mercado estadounidense. La empresa podria destacar atributos tinicos de su café, como la
sostenibilidad y el origen, para competir eficazmente. Ademas, seria clave considerar una estrategia
de precios que compita con marcas como Tostao Supremo, mientras resalta elementos
diferenciadores que justifiquen un valor agregado. Asimismo, el analisis del comportamiento de los
consumidores en canales de venta como supermercados y plataformas online sera crucial para
establecer una presencia solida en el segmento de cafés premium.



7/5%y  Pontificia Universidad )
&Y JAVERIANA &/

/j{,\ Facultad de
/ Ciencias

Econdmicasy

Trabajo de Grado 2024-30 e = g@» Bogotd FCEA Administrativas

Este analisis resalta la importancia de la calidad, el precio y la marca como factores esenciales
en un mercado competitivo y sirve como base para que Casa Luker pueda posicionarse
exitosamente en el exigente mercado estadounidense.

Respecto a lo anterior, también se considerd realizar un analisis sobre otros posibles
competidores establecidos en Estados Unidos, de origen internacional y nacional, con el fin de
comprender aspectos como su posicion en el mercado, las ciudades donde se encuentran y lo que
los hace destacar.

Entre las empresas internacionales, se encuentra Lavazza, el cual es de origen italiano, tiene
una fuerte presencia en los supermercados estadounidenses, ofreciendo productos premium como
Qualita Oro y Crema e Gusto Classico. Estas variedades se caracterizan por su perfil de sabor
refinado y han captado un segmento importante de consumidores que buscan una experiencia de
café diferenciada. A nivel nacional, Lavazza ha incrementado su participacién en las principales
ciudades, consolidandose como una opcién destacada dentro de las marcas premium en los
supermercados (Cafés My Way, s.f.).

En términos de participacion de mercado, marcas estadounidenses como Folgers y Maxwell
House dominan el sector de café minorista con cuotas de mercado del 38% y 23%, respectivamente,
mientras que las marcas premium como Starbucks han fortalecido su presencia en supermercados y
puntos de venta minorista, especialmente en ciudades metropolitanas como Nueva York, Chicago y
Los Angeles (InformaBTL, s.f.). Estas marcas cuentan con estrategias agresivas de marketing y
distribucién que les han permitido alcanzar una alta penetracion en estas ciudades, donde el
consumo de café premium esta en constante crecimiento.

En ciudades especificas, Starbucks y Lavazza han logrado una sélida presencia,
particularmente en mercados con consumidores de alto poder adquisitivo. Por ejemplo, en Nueva
York, Starbucks controla el 58% del mercado de café en el sector de foodservice, mientras que
Lavazza compite en el segmento premium de supermercados con un enfoque en productos de alta
calidad y sostenibilidad (CLAASE, 2021). Este panorama presenta un desafio para Casa Luker, que
necesita competir no solo con marcas establecidas, sino también con empresas emergentes que
buscan capturar una parte del creciente mercado de café premium.

Para Casa Luker, el desafio de competir con estas marcas radica en diferenciarse mediante su
compromiso con la calidad, sostenibilidad y certificaciones reconocidas. Estos elementos pueden
ser un factor clave para atraer a consumidores que buscan productos responsables y de alta calidad
en el segmento premium. Sin embargo, para lograr un posicionamiento efectivo, sera fundamental
desarrollar alianzas estratégicas con distribuidores clave en estas ciudades, optimizando su red de
distribucién y aprovechando su experiencia en el mercado internacional.

Objetivo especificos 2:

Para el objetivo 2, se tuvo en cuenta la recopilaciéon de datos de informes de comercio y
documentos regulatorios emitidos por agencias gubernamentales, encontrados en paginas webs
oficiales de la camara de comercio y autoridades aduaneras, asi mismo para las certificaciones
necesarias y requisitos de etiqueta para entrar en el mercado de café en Estados Unidos.
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De acuerdo con lo anterior se identificoé que, la regulacion de la importacion de café en Estados
Unidos esta bajo la supervision de principalmente entidades gubernamentales tales como la
Administraciéon de Alimentos y Medicamentos (FDA) y el departamento de agricultura de Estados
Unidos (USDA), las cuales son responsables de garantizar que los productos alimenticios, incluidos
los productos de café, cumplan con los estandares de calidad y seguridad (FDA, 2024; USDA 2024).
Estas regulaciones incluyen tanto requisitos de etiquetado como inspecciones para asegurar la
seguridad y transparencia de los productos. La FDA exige que todos los productos de café
importados cumplan con normas precisas de etiquetado, indicando aspectos como los ingredientes,
identidad del producto y nombre del importador. El incumplimiento de estas puede causar la
retencion o rechazo de los envios en aduanas, para lo cual es de suma importancia que los
exportadores se aseguren de que su producto cumple con las regulaciones (FDA, 2024).

Estas regulaciones estan influidas, especificamente en el caso del café colombiano, por el Tratado
de Libre Comercio (TLC) entre Colombia y Estados Unidos, la cual establece que un arancel promedio
del 0% para la importaciéon de café en grano, lo cual puede otorgar una ventaja competitiva en el
mercado estadunidense y facilitando el acceso al mismo (Bancoldex, 2024).

Adicionalmente de los requisitos de etiquetado y los aranceles, los exportadores también deben
cumplir con requisitos fitosanitarios del USDA, dentro de los cuales se encuentra la obtenciéon de un
certificado Fitosanitario que garantice la ausencia de plagas o contaminantes que puedan poner en
riesgo la biodiversidad y produccién agricola en Estados Unidos. El documento debe ser emitido en
Colombia y presentado en el puerto de entrada estadunidense, este certificado es necesario tenerlo
por lo que de no ser asi pueden retener o rechazar el envio (USDA, 2024).

No obstante, el cumplimiento de estas regulaciones no es el tinico aspecto que influye en la
competitividad del café colombiano, sino también la alineacidn con las expectativas del consumidor,
tales como la sostenibilidad y el comercio justo, esto apoyado en lo encontrado en el PESTEL y en las
preferencias recopiladas en el objetivo especifico 1. Para esto existen certificaciones opcionales como
Fair Trade y USDA Organic, las cuales pueden ayudar a aumentar la aceptacion y preferencia por
parte de los consumidores, ademas de facilitar su ingreso a canales de distribucién especializados
(Bancoldex, 2024).

A continuacién, se presentan algunas de las certificaciones y verificaciones de cumplimiento
normativo, ver tabla 6, los cuales son esenciales para que el café colombiano ingrese al mercado
estadunidense, demostrando el compromiso con la sostenibilidad, el comercio justo y la calidad del
producto, obteniendo asi ventajas competitivas.

Tabla 6: Certificaciones y verificaciones de cumplimiento normativo
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La otorga el Departamento de Agricultura
de Estados Unidos (USDA) el cual
comunica a los clientes que los
productos son organicos son de alta
calidad ygarantiza transaprencia en su
produccian

i

1

1. Registro de practicas agricolas: Severifica que ell
café se cultive sin productos quimicos durante al
menos 3 anos previos a la certificacion (USDA, 2023)
2. Los exportadores deben trabajarcon una
certificadora aprobada por el USDA

3. La agencia realiza una auditoria de las practicas
agricolas yverifica la documentacion de practicas
sostenibles.

4, Sedebe implementar mejoras segin
recomendaciones y aprobar la auditoria final.
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* Certificacion de
operacion organica
*Reporte de auditoriay
registros deinsumos
agricolas

NA

Bogord

Referencia

Departamento de
Agriculturade EE.UU
(2023). National Organic
Program.https:ifwww.us
da.goviorganic

Certificacian de
Comercio Justo (Fair
Tarde USA)

Este certificado asegura el cumplimiento
de esténdares de comecio justo,
incluyendo precios minimos
garantizados para productores,
practicas laborales justasy
sostenibilidad.

1.Los exportadores deben registrarse con Fair Trade
USAyfrimarun acuerdo de comercio justo.

2. Los auditores revisan la transaparencia comercial,
asicomo las condiciones laborales, yel pago de
precios justos.

3. Aplicar ajustes sugeridos por auditores.

4, Obtenersello de certificacion de comercio justo

*Reporte de suditoria
*Contrato comercial el cual
demuestre relaciones
justas entre compradores y
productores

Fair Trade USA. (2023).
Certification Process
Recuperadode
https:/fwww.fairtradecert,
ified.org

Certificacion Rainforest
Alliance

Se centra en la sostenibilidad ambiental,
derechos de los trabajadoresy
reduccion delimpacto ecolégico en el
proceso de cultive y produccion de café

1. Los exportadores deben registrarse con agencia
certificadora Rainforest Alliance para iniciar el
proceso 2. Los auditores
revisan practicas de manejo agricola, conservacion de
recursos y condiciones laborales 3.Los
productores desarrollan eimplementane de
sostenibilidad y practicas sociales responsables.
4, Obtenerla certificacidn despues de cumplir con las
ueerencias de snstenihilidad

*Reporte de suditoria
*Plan de accién de mejora
continua

Rainforest Alliance.
(2023). Certification
Program
https:/fwww.rainforest-
alliance.org

Certificacion de
seguridad alimentaria
dela FDA (Food and
Drug Administration]

Asegura que el caféimportado cumpla
con las regulaciones de seguridad
alimentariay etiquetado baja la FDA

1.Los exportadores deben registrarse en el sistema de
importacion dela FDA.

2. Revision deetiquetado asegurandose que se
cumpla con los requisitos especificos, como el pais de
origen, ingredientes y posibles alérgenos.

3. Elcafé seinspecciona en la frontera para verificar la
calidad y el cumplimiento de estandares de inocuidad
alimentaria.

*Certificado de registro en
laFDA *
Reporte deinspeccién de
calidad

Administracian de
Alimentosy
Medicamentos de EE. UU
(FDA). (2023). Food
Safety Standards for
Imports.
https:/fwww.fda.gov
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Fuente: Elaboracion propia (2024)

Afadiendo lo anterior, y en base a la metodologia propuesta, también se realizé un mapa de
normativas para exportadores de café colombiano, ver tabla 7, los cuales desean cumplir con los
requisitos de etiquetado y estandares de calidad exigidos por el mercado estadunidense, asi como
estandares a nivel internacional los cuales aportan credibilidad y diferenciacion en el producto.

Tabla 7: Mapa de normativas de requisitos de etiquetado y estandares de calidad relevantes
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Requisitos de etiquetado y Estandar
de Calidad

Identificacién del Productoy Origen

El cafe debe estar claramente etiqguetado
con el nembre, erigen, y pais de produccidn
del cafe.

s

Normativa / Estandar
Aplicable

Ley de Etiquetado de
Alimentos en EE.UU.
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Entidad Reguladora

FDA (Food and Drug
Administration)

Referencias

FDA(2024). Food
Labeling Guide.
https:ffwww . fda.gov

Informacion Mutricicnal y de
Ingredientes

Listado de ingredientes, informacicn
nutricicnal y posibles alergenos.

Ley de Alimentos,
Medicamentosy
Cosméticos

FDA

FDA (2024). Nutriticn
Labeling.
https:/fwww . fda.gov

Cumplimiento de Normas Organicas
|si aplica)

Para los preductos erganices, el cafe debe
cumplir con los requisitos del Programa
Organice Macicnal.

USDA Crganic

USDA (United States
Drepartment of
Agriculture)

USDA (2023). National
Crrganic Program .
https!ffwww.usda.gow/
organic

Informacion sobre Comercic Juste |si
aplica)

Indicacicn del cumplimiento de estandares
de comercic justo y sostenibilidad social.

Normativa de Comercio
Justo USA

Fair Trade USA

Fair Trade USA [2023).
Fair Trade Certification
Standards.
https:.ffwww fairtradec
ertified.org

Centrelde inocuidad y cumplimiento de

Ley de Modernizacicén de la

FDA (2023). Food
Safety Modernizaticn

preducto desde su origen.

alimentaria al consumidor

Estandaresde Seguridad Alimentaria |estandaresde seguridad para productos Seguridad Alimentaria FDA ot
alimenticios. (FSMA )
) | https./fwww.fda.gov
Indicacicn de alergencsy trazabilidad del Reglamento 1189/2011 FDA (2023). Allergen
Normasde Alergiasy Trazabilidad = v sobre informacicn FDAy USDA Labeling.

https:ffwww fda.gov

Certificacion de Calidad 150 22000

Estandar internacicnal de seguridad
alimentaria que garantiza la calidad e
inocuidad del producto.

150 22000 (Gestion de la
seguridad alimentaria)

Organizacicn
Internacional de
Mormalizacian (150)

IS0 (2024). 150 22000 -
Food Safety
Management Systems.
https:ffwww.iso.org

Cadigo de Barrasy Sistema de

Los preductos deben incluir un codige de

Mermas GS1 para

G51(2024). Barcode

condiciones de conservacicn del producto.

Alimentos en EE.UU.

Identificacion barras para trazabilidad en el mercado. identificacién de productos G5l Standards.
https:ffwww.gsl.org
FD& (2024). Expiraticn

Fecha de Caducidady Consenacion Indicacicn de lafecha de vencimientoy Ley de Etiquetado de FDA and Storage Labeling

Guide.
https./fwww.fda.gov

Certificaciones de Sustentabilidad
(opcional)

Certificacién Rainforest Alliance o UTZ
para productos sostenibles.

Rainforest Alliance / UTZ

Rainforest Alliance /
utz

Rainforest Alliance
(2023). Certification
Program.
https:/fwww.rainforest-
alliance.org
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Fuente: Elaboracién propia (2024)

Estas regulaciones garantizan tanto la seguridad como la calidad del producto, ademas de

responder a las demandas de os consumidores estadunidenses, quienes, como se vio anteriormente

los resultados del objetivo especifico 1, valoran la trazabilidad, sostenibilidad y comercio justo.

El éxito de Casa Luker en la exportacion de su café a Estados Unidos, dependera de su capacidad
para adaptarse a las regulaciones y tendencias de mercado, en donde debera asegurar el
cumplimiento normativo y aprovechar ventajas comerciales por medio de certificaciones que

garanticen la sostenibilidad y comercio justo de sus procesos y productos, esto le permitira comunicar

a sus consumidores su compromiso con la calidad y sostenibilidad, aspecto como se mencioné

anteriormente, hoy en dia es de suma importancia.

Objetivos especificos 3:

En base a la metodologia propuesta para el objetivo especifico 3, se identificaron por medio de
estudios de mercado y reportes de industria cafetera, las principales ciudades las cuales ofrecen un
panorama prometedor para la expansion del café gourmet de Casa Luker en Estados Unidos, las
cuales presentan un alto nivel de consumo de productos premium y gourmet. Estas ciudades no solo



/j{,\ Facultad de

- 7' _.'. .f;‘)' Pontificia Universidad ’ S H H
. D TAVERTANA 2/ Clencias
Trabajo de Grado 2024-30 ‘kﬁgi_ ¥ Bogor FCEA o as Y

by

destacan por su elevada participacion en el mercado, sino también por su afinidad con productos
sostenibles y de alta calidad, caracteristicas que alinean con la propuesta de valor de Casa Luker.

Nueva York es una de las principales ciudades en el consumo de cafés premium, concentrando
aproximadamente el 18% del mercado estadounidense (Statista, 2024). Como epicentro econémico y
cultural, Nueva York cuenta con una poblacién diversa y con alto poder adquisitivo, lo que la
convierte en un punto clave para la introduccién de productos gourmet. Ademas, la ciudad alberga
eventos como The New York Coffee Festival, que ofrecen oportunidades para promocionar y
posicionar la marca frente a un publico especializado.

Por su parte, Los Angeles, con un 14% de participacién en el mercado, se distingue por su
enfoque en productos organicos y sostenibles (Statista, 2024). La ciudad cuenta con una s6lida red de
minoristas, como Erewhon Market, que atienden a consumidores conscientes y exigentes. Este perfil
demografico favorece la entrada de productos con certificaciones de sostenibilidad, como los cafés
de Casa Luker, y amplifica el alcance de la marca en una regién de alta demanda.

Chicago también representa un mercado clave, concentrando un 12% de la participacion en cafés
premium. Con una creciente cultura cafetera y una poblacién diversa, Chicago ofrece un entorno
favorable para la introduccién de cafés gourmet. Ademas, la ciudad cuenta con la presencia de
distribuidores relevantes, como KeHE Distributors, que facilitan la entrada de productos tanto en
supermercados como en cafeterias especializadas.

Miami, con un 10% de participacion, es una puerta de entrada estratégica para productos
colombianos debido a su fuerte conexion cultural con América Latina (Statista, 2024). La ciudad no
solo es un destino turistico de alto nivel, sino que también alberga supermercados como Publix, que
son canales efectivos para la distribucion de cafés premium. Miami representa una oportunidad tnica
para captar tanto a consumidores locales como a visitantes internacionales que valoran productos de
origen colombiano.

Finalmente, Seattle y San Francisco completan la lista de ciudades prioritarias. Seattle, conocida
como la capital del café en Estados Unidos, ofrece una poblacion con alta disposicidn a probar cafés
de especialidad. Por su parte, San Francisco, hogar de marcas iconicas como Peet's Coffee, se destaca
por su enfoque en productos sostenibles y su poblacién de alto poder adquisitivo, caracteristicas que
coinciden con los atributos del café de Casa Luker.

En conclusidn, estas ciudades representan puntos estratégicos para la expansion de Casa Luker
en Estados Unidos, no solo por su alto consumo de cafés premium, sino también por su
infraestructura de distribucién y afinidad con productos sostenibles. Estas caracteristicas permiten
un posicionamiento exitoso en un mercado competitivo, aprovechando las preferencias del 54% de
los consumidores estadounidenses que valoran certificaciones de comercio justo y sostenibilidad
(Fair Trade USA, 2023).

Por medio de estudios de mercado y reportes de industria cafetera, también se identifico
diversos canales de distribucion los cuales se presentan en el mercado de café en Estados Unidos, ver
tabla 8, en donde se evaluaron de acuerdo con el alcance de mercado, relacidon costo- beneficio,
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adaptabilidad a la demanda, su potencial de crecimiento y la conveniencia operativa, esta ultima

entendida como la eficacia en las operaciones logisticas.

Tabla 8: Canales de distribucion de café en Estados Unidos

Canal de Distribucién Alcance de Mercado Relacién Costo-Beneficio Adaptabilidad ala Demanda Potencial de Crecimiento
. Alto retorno debido a R
Cobertura nacional e . . Alto, especialmente en
R L. ) ) menores costos logisticos |Alta capacidad de respuesta ) .
Comercio Electronico (E- internacional; alto ) N N consumidores jévenes y
imient . y acceso directo a a preferencias cambiantes ) Grand Vi
commerce) crecimienta en segmento consumidores (IBISWorld, |(Mordor Intelligence, 2024) premium (Grand View

premium (Statista, 2023) Research, 2023)

2023)

Conveniencia Operativa

Alta, permite control directo
y estrategias de marca
(Statista, 2023)

Moderada, limitada a
politicas de las cadenas,
pero popular entre

Cobertura nacional en Beneficio moderado con
tiendas fisicas y online;  |alto volumen de ventas,

Alto, debido a la alta

Minoristas de Grandes Cadenas visibilidad y tréfico de

Media, requiere logistica
integrada con minoristas

amplias audiencias pero con intermediacion ) ) consumidores .
d Grand V: Statista, 2023
(Bancaldex, 2024) (IBISWorld, 2023) consumidores (Grand View | o sldex, 2024) (Statista, 2023)
Research, 2023)
Cobertura local y regional [Margenes mas altos Alta, especialmente para Medio-alto, enfoque en ) . -
) o N N . Media, orientada a plblicos
Tiendas Especializadas y en zonas urbanas debido a consumidores adaptar a nuevas consumidores de alto . )
. . . . . L especificos (Grand View
Boutigues de Café premium (Mordor especializados (IBISWorld, |tendencias y sabores poder adguisitivo R h. 2023
Intelligence, 2024) 2023) (Statista, 2023) {Bancoldex, 2024) esearch, 2023)

Cobertura regional
. e N ¥ Beneficio moderado con  |Media, dependiendo delas |Alto, por acceso a redes
nacional; permite el

Distribuidores Especializados de costos de intermediacidn, |relaciones con minoristas  |de distribucion en el
N acceso a mercados . ) X
Alimentos pero facilita alcance locales (Mordor Intelligence, |sector de alimentos y

amplios yvariados ) A
|Bancoldex, 2024) (IBISWorld, 2023) 2024) bebidas {Bancoldex, 2024)

Alta, aprovecha
infraestructura logistica
existente (Grand View
Research, 2023)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

De acuerdo con los canales de distribucién encontrados y con los resultados

del objetivo

especifico 1, una estrategia de la seleccién de canal de distribucién puede basarse en el comercio
electronico y en distribuidores especializados de alimentos, o si bien buscar aquellos distribuidores
que permitan la mezcla de ambos canales, permitiéndole a Casa Luker tener una ventaja competitiva

por lo que hay mas posibilidades de que los consumidores encuentren sus productos.

Siguiendo con la metodologia, se identificé diversas tacticas de marketing las cuales consideran
la relaciéon con los distribuidores, ver tabla 9, en donde se recopilo por medio de una tabla de Excel,

presentando asi una breve descripcion y los respectivos beneficios.

Tabla 9: Tacticas de marketing que consideran relacion con distribuidor
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Tactica de marketing Descripcidn Beneficios

Colaboracién con distribuidores
para crear campanas de *Mayor Visibilidad

i marketing conjuntas que *Reduccion de Costos
Co-Marketing
promocionen tanto el producto | * Fortalecimiento de
de la empresa como el de los Relaciones

distribuidores.

Busca promover y vender

roductos de manera mas activa.
P . . * Motivacion para Vender Mas
. Esto puede incluir descuentos
Programas de Incentivos para ) bonificaci *Lealtad a la Marca

or volumen, bonificaciones por i o
Distribuidores P o e P *Mejor Rendimiento de
cumplimiento de objetivos de
. Ventas
ventas o acceso exclusivo a

productos.

* Mejora de Conocimiento

o del Producto
L, » distribuidores sobre los .
Capacitacion y Formacion para - *Aumento de la Confianza
. productos, sus caracteristicasy o
Distribuidores . i .. del Distribuidor
heneficios, asi como técnicas de . . »
*Alto Nivel de Satisfaccidn

del Cliente

Proporcionar formacion a los

venta efectivas.

Fuente: Elaboracién propia (2024) Fuente: Elaboracién propia (2024)

Segun las tacticas mencionadas anteriormente, lo que se busca por medio de estas es generar
una buena relacion con los distribuidores, donde exista un beneficio mutuo y asi mismo aumente la
confianza, lo cual, como se nombrd en la revision de la literatura, es clave para mantener a largo plazo
buenas relaciones con las distribuciones.

Tomando en cuenta lo anterior, la exportacion de café premium de Casa Luker al mercado
estadounidense requiere la identificacion de distribuidores B2B que posean un alcance significativo,
tanto en plataformas digitales como en cadenas de supermercados. En este contexto, KeHE
Distributors se presenta como una opcion destacada, dado que opera en mas de 30,000 puntos de
venta minorista y tiene una participacién aproximada del 18% en el segmento de productos naturales
y organicos en Estados Unidos (IBISWorld, 2024). Este distribuidor se especializa en productos
premium y sostenibles, alineAndose con los valores de Casa Luker y ofreciendo acceso tanto a tiendas
fisicas como a plataformas como Amazon y Shopify.

Por su parte, UNFI (United Natural Foods, Inc.) lidera el mercado de distribucién de productos
naturales con una cuota del 22% en este segmento (Statista, 2024). Este distribuidor trabaja con
cadenas como Whole Foods y Sprouts Farmers Market, lo que le permite garantizar un acceso directo
a los consumidores interesados en productos organicos y de calidad. Su infraestructura logistica
robusta también facilita la entrega a minoristas y la distribucién en plataformas de comercio
electronico, elementos clave para la penetracion de Casa Luker en Estados Unidos.

Otra opcidn estratégica es Sysco Corporation, cuyo enfoque principal estd en areas
metropolitanas como Nueva York, Los Angeles y Chicago. Sysco controla el 16% del mercado de
distribucién de alimentos en el sector horeca (hotels, restaurants, catering), ofreciendo una excelente
oportunidad para posicionar el café premium en cafeterias especializadas y hoteles de lujo
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(IBISWorld, 2024). Ademas, este distribuidor cuenta con integracion digital, lo que refuerza las
posibilidades de comercializacién en multiples canales.

Adicionalmente, Dot Foods, con una participacion del 9% en la distribuciéon de productos
empaquetados en Estados Unidos, ofrece una ventaja competitiva gracias a su especializaciéon en
productos con certificaciones y sostenibilidad (Food Logistics, 2023). Dot Foods opera a través de su
plataforma "Dot Expressway" y mantiene relaciones con cadenas de supermercados como Kroger,
Walmart y Target, facilitando el acceso al consumidor masivo.

Finalmente, Amazon Wholesale Grocery representa una oportunidad tinica para Casa Luker al
ofrecer un canal directo para la venta en linea. Amazon tiene una participacion del 23% en las ventas
de alimentos y bebidas en linea en Estados Unidos (eMarketer, 2024), lo que permitiria a Casa Luker
acceder a un publico amplio y diversificado. La capacidad de Amazon para analizar tendencias del
consumidor y su logistica avanzada refuerzan su atractivo como socio estratégico.

Con base en esta seleccién de distribuidores, se recomienda que Casa Luker diversifique sus
canales de distribucion. Esto implica trabajar con UNFI y KeHE para el segmento premium en
supermercados, con Sysco para el sector horeca, y con Amazon para fortalecer su presencia en linea.
Ademas, se sugiere concentrar los esfuerzos iniciales en ciudades como Nueva York, Los Angeles,
Chicago y Miami, que representan mercados clave debido a su alto consumo de café premium.

Complementando lo anterior y siguiendo la metodologia propuesta, se evalud, por medio de la
pagina web de Walmart, el disefio y caracteristicas de los empaques de los competidores que se
identificaron en el objetivo especifico 1, en donde se tuvo en cuenta las caracteristicas relevantes tanto
en etiquetado como en diseno, ver tabla 10.

Tabla 10: Disefios de empaques y caracteristicas relevantes de competidores

Empresa exportadora Imagen Marca Caracteristicas relevantes

* Valvula unidireccional para frescura,
etiquetas con certificaciones y datos adaptados
a las normativas de EE.UU.

Sello Rojo Premium|* Incluye informacion nutricional, métodos de
preparacion, y sello de origen colombiano.
*Sistema de sellado hermético que preserva
frescura.

Ind Col de Café SAS

*Valvula unidireccional para frescura,
etiquetas con certificaciones y datos adaptados
Juan Valdez Colina |2 las normativas de EE.UU.
. * Informacion de perfil de sabor, notas de la
Premium variedad Colina.
*Sistema de sellado hermético que preserva
frescura.

Promot de café col SA

TOSTAG! *Incluye informacion nutricional, perfil de

Tostao Supremo sabor, y origen colombiano, adaptado a los
reguisitos de EE.UU.

Gaseosas Posada Tobon SA

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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De acuerdo con lo anterior, se puede evaluar que estas empresas colombianas, cuentan con un
disefio que ademas de llamativo, busca la conservacion del café por medio de valvulas y sellados, tal
y como lo tiene la referencia de Sello Rojo y Juan Valdez, en donde se identifica que se esta
priorizando la calidad del café al momento de que el consumidor final lo compre, evitando asi que el
café pueda contaminarse al recibir el aire del ambiente externo. Las valvulas que les colocan, ademas
de garantizar que el empaque no se infle por la altura, logra que el consumidor pueda oler el café sin
necesidad de abrirlo.

Finalmente, de acuerdo con la metodologia, se realizé un plan de implementacién por medio de
un cronograma de Gantt, ver imagen 6, en donde se consideré un enfoque tanto en las actividades
relacionadas a este objetivo especifico como en los objetivos especificos previos, asimismo, se tuvo en
cuenta la definicion de plazos para cada etapa del proceso de entrada al mercado estadunidense, con
el fin de garantizar que este tenga éxito.

Imagen 6: Plan de implementacién: Cronograma de Gantt (6 meses)

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

Investigacion de mercado

Cumplimiento normativas
Disefio empaque y referencia
Seleccion distribuidores
Estrategia de marketing

Implementacién y Monitoreo

Fuente: Elaboracion propia (2024)
A continuacidn, se presenta la descripcion del cronograma:

Mes 1: Investigacion de mercado a Objetivo: Identificar la demanda y preferencias del
consumidor de Estados Unidos manera mas detallada.

Mes 2: Cumplimiento de normativas a Objetivo: Asegurarse de cumplir con regulaciones y
normativas, esto teniendo en cuenta también aquellos certificados que pueden generar un valor
agregado al producto.

Mes 2 y 3: Disefio de empaque y seleccién de distribuidores a Objetivo: Adecuar el disefio de
empaque y gramaje de tal forma que se adecue al mercado estadunidense, para posteriormente,
buscar citas con distribuidores.

Mes 3 y 4: Seleccion de distribuidores a Objetivo: Programar viaje de visita al posible
distribuidor y presentarle propuesta de producto.

Mes 4 y 5: Estrategia de marketing a Objetivo: Desarrollar un plan de marketing, el cual tenga
en cuenta los distribuidores y asi mismo, averiguar sobre la posibilidad de participar en eventos
relacionados con el café.

Mes 5 y 6: Implementacion y monitoreo: Lanzar el producto y hacer seguimiento del
distribuidor, donde se tenga una efectiva comunicacién y se evalué las ventas semanalmente.

Segtn los resultados encontrados, se plantea un plan de exportacion para Casa Luker en el
mercado de café premium en Estados Unidos el cual presenta un crecimiento significativo, impulsado
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por consumidores con alto poder adquisitivo que buscan productos diferenciados y sostenibles. Este
segmento, que crece a una tasa compuesta anual del 4,22% entre 2024 y 2029 (Mordor Intelligence,
2024), ofrece oportunidades estratégicas para empresas colombianas como Casa Luker. Con un
enfoque en la sostenibilidad, la calidad certificada y la trazabilidad, Casa Luker estd en una posicion
Unica para entrar y competir en este mercado. Las principales ciudades objetivo, como Nueva York,
Los Angeles, Chicago y Miami, representan mercados clave debido a su alta demanda de productos
premium, con participaciones de mercado en el segmento del 18%, 14%, 12% y 10%, respectivamente
(Statista, 2024).

Para lograr una entrada efectiva, Casa Luker debe establecer alianzas con distribuidores B2B de
amplio alcance y experiencia en el mercado de café premium. Distribuidores como KeHE Distributors
y UNFI tienen acceso a cadenas de supermercados como Whole Foods y Sprouts Farmers Market, lo
que asegura presencia en canales retail estratégicos. Asimismo, Sysco Corporation se presenta como
un aliado clave para el sector horeca, permitiendo posicionar el café en cafeterias especializadas y
hoteles de lujo. En el ambito digital, Amazon Wholesale Grocery es una opcion destacada, ya que
facilita la venta en linea y ofrece datos sobre tendencias de consumo (IBISWorld, 2023).

La estrategia de Casa Luker se basa en ofrecer productos certificados (FSSC 22000 y OEA) con
trazabilidad completa y empaques sostenibles que resalten el origen colombiano. Este enfoque esta
alineado con las preferencias de los consumidores estadounidenses, de los cuales el 54% valora las
certificaciones de comercio justo y sostenibilidad (Fair Trade USA, 2023). Ademas, la empresa puede
posicionar su linea de café de especialidad a precios competitivos, entre un 5% y un 10% por debajo
de marcas lideres como Starbucks Reserve y Juan Valdez, con el fin de captar consumidores
interesados en opciones premium accesibles.

En términos logisticos, Casa Luker puede aprovechar el puerto de Cartagena para exportar
productos a la Costa Este de Estados Unidos, optimizando costos y tiempos de envio. Operadores
logisticos como DHL y FedEx asegurarian una distribucion eficiente en puntos estratégicos. Para
fortalecer su posicionamiento, se recomienda la participacion en ferias y eventos especializados como
The New York Coffee Festival y Specialty Coffee Expo. Ademas, campanas digitales en plataformas
como Amazon y Google Ads permitirian alcanzar a un publico mas amplio y diversificado.

El plan operativo establece metas claras para el primer afo, incluyendo la exportacién de 20
toneladas de café premium a las ciudades objetivo y una proyeccion de ingresos de $1.2 millones. En
el segundo afo, se espera un crecimiento del 25%, alcanzando $1.5 millones en ingresos y ampliando
la distribuciéon a mercados secundarios como San Francisco y Seattle. Este crecimiento seria
monitoreado a través de indicadores clave de desempefio, como el volumen de ventas, la
participacion de mercado y la tasa de recompra en canales en linea.

En conclusion, el plan de exportacion propuesto integra analisis del mercado, alianzas
estratégicas y operaciones logisticas eficientes para posicionar a Casa Luker en el mercado de café
premium en Estados Unidos. Este enfoque, respaldado por la calidad y sostenibilidad de sus
productos, permitira a la empresa competir eficazmente y generar valor en un mercado altamente
competitivo.
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6. CONCLUSIONES

A partir de los resultados obtenidos en la seccion anterior, se llegaron a conclusiones valiosas
las cuales le pueden permitir a Casa Luker una visiéon del mercado de café estadunidense,
permitiéndoles asi, la posibilidad de expandirse a Estados Unidos por medio de su café.

Respecto al objetivo especifico 1 se identifico que el mercado de café en Estados Unidos presenta
oportunidades significativas para la exportacion de cafés premium y de especialidad, especialmente
para empresas como Casa Luker que buscan posicionarse en este segmento competitivo. El analisis
PESTEL vy las tendencias de mercado revelan un contexto favorable impulsado por la creciente
preferencia de los consumidores jovenes hacia productos de alta calidad, sostenibles y con
trazabilidad. Este comportamiento refuerza la necesidad de destacar elementos diferenciadores que
permitan capturar la atencion de un publico exigente y dispuesto a pagar por un producto superior.

Complementando lo anterior, dentro de los productos que ofrece Casa Luker actualmente en el
mercado colombiano y que se puede ver como oportunidad empezar a exportar en Estados Unidos,
se encuentra su café premium llamado “Lukafe”, este cuenta con 3 referencias el intenso, clasico y
gourmet, ver anexo 6, donde destacan sabores de acuerdo con las distintas preferencias, lo cual puede
ser un diferencial en el mercado estadunidense. Es de vital importancia que este café destaque que
es un producto colombiano, sostenible y ético fomentando asi la lealtad de los consumidores.

La comparacion de las principales marcas colombianas que exportan café a Estados Unidos,
como Sello Rojo Premium, Tostao Supremo y Juan Valdez Colina Premium, muestra estrategias
variadas que combinan calidad, accesibilidad y posicionamiento de lujo. Estas estrategias evidencian
como las empresas colombianas estdn adaptandose a las demandas de un mercado internacional
complejo, estableciendo puntos de referencia clave para que Casa Luker disefie su estrategia
competitiva. Ademas, la expansion del mercado premium en ciudades como Nueva York, Miami y
Washington D.C. resalta la importancia de la ubicaciéon geografica y la identificacion de
consumidores con alto poder adquisitivo.

Asimismo, la competencia internacional y nacional, con marcas como Lavazza, Starbucks y
Folgers, representa un desafio adicional para Casa Luker, ya que estas empresas cuentan con
estrategias consolidadas de marketing, distribucién y posicionamiento. Sin embargo, Casa Luker
puede capitalizar su compromiso con la sostenibilidad, la calidad y la tradicion cafetera para
diferenciarse en un mercado saturado, aprovechando la creciente demanda de productos
responsables y auténticos.

En este contexto, es fundamental que Casa Luker desarrolle alianzas estratégicas con
distribuidores clave en las principales ciudades estadounidenses, optimizando su presencia en
plataformas de comercio electrénico y supermercados. Ademas, sera crucial invertir en campafias de
marketing que destaquen los atributos tinicos de su café, asi como en un enfoque flexible de precios
que permita competir tanto en el segmento premium como en el de lujo.

Para el cumplimiento del objetivo especifico 2, se estableci6 que las regulaciones impuestas por
entidades gubernamentales como la FDA y el USDA constituyen un pilar fundamental para
garantizar el acceso del café colombiano al mercado estadounidense. Estas normativas, que incluyen
requisitos estrictos de etiquetado, estandares fitosanitarios y certificaciones de calidad, permiten
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asegurar tanto la seguridad como la transparencia del producto, minimizando riesgos de rechazo en
aduanas y fortaleciendo la percepcion del consumidor final. El analisis detallado de estas normativas,
combinado con las ventajas otorgadas por el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Colombia y
Estados Unidos, otorga una base solida para posicionar a Casa Luker de manera competitiva en este
mercado.

Adicionalmente, las certificaciones opcionales como Fair Trade y USDA Organic emergen como
herramientas clave para alinearse con las expectativas de los consumidores estadounidenses, quienes
valoran cada vez mas la sostenibilidad y el comercio justo. Estas certificaciones no solo responden a
las demandas éticas y medioambientales del mercado, sino que también afiaden valor al producto al
diferenciarlo en un segmento competitivo como el de los cafés premium. De este modo, Casa Luker
puede reforzar su compromiso con la sostenibilidad, comunicar esta ventaja a sus consumidores y
construir una reputacion solida en el mercado internacional.

El desarrollo del mapa de normativas y certificaciones identificadas en este andlisis ofrece una
guia estratégica para los exportadores colombianos interesados en ingresar al mercado
estadounidense. Este recurso, junto con el cumplimiento de los requisitos regulatorios y el
aprovechamiento de las certificaciones voluntarias, permitira a Casa Luker no solo garantizar la
entrada de sus productos, sino también posicionarse como un actor destacado en el mercado de cafés
de especialidad. En consecuencia, la empresa no solo debe priorizar el cumplimiento normativo, sino
también integrar estos elementos en su estrategia comercial para comunicar un mensaje claro y
coherente sobre la calidad y sostenibilidad de sus procesos y productos.

En conclusién, para que Casa Luker logre una entrada exitosa al mercado de café premium en
Estados Unidos, es crucial implementar un plan integral que combine una seleccién estratégica de
canales de distribucién, un disefio de producto adaptado al mercado y tacticas de marketing
efectivas. Ciudades como Nueva York, Los Angeles, Chicago, Miami, San Francisco y Seattle
representan mercados clave debido a su alto consumo de cafés gourmet, su inclinaciéon hacia
productos sostenibles y su infraestructura de distribucion robusta, lo que las convierte en epicentros
estratégicos para la expansion de Casa Luker.

La eleccion de distribuidores B2B que combinen comercio electrénico con distribucion enfocada
en alimentos, como UNFI, KeHE y Amazon Wholesale Grocery, permitira a Casa Luker maximizar
su alcance y ofrecer multiples opciones para que los consumidores encuentren sus productos.
Asimismo, establecer relaciones solidas con estos distribuidores a través de tacticas de marketing
especificas fortalecerd la colaboracion a largo plazo y generara beneficios mutuos. Se recomienda
ademas la participacidon en eventos relacionados con el café, como The New York Coffee Festival, y
el uso de estrategias de marketing digital, como campafas en motores de busqueda, para ampliar su
visibilidad en linea y fuera de linea.

En cuanto a la adaptacion del producto, Casa Luker puede redisefiar sus empaques para
destacar su origen colombiano y las certificaciones de sostenibilidad que agregan valor a su oferta.
Opciones como empaques de 454 g con valvulas y sellados especiales garantizaran la conservacién
de la calidad del producto y responderan a las preferencias del consumidor estadounidense. Ademas,
se pueden emplear disefios llamativos con colores vivos e imagenes que resalten el compromiso de
Casa Luker con la sostenibilidad y el café colombiano de alta calidad.
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El cronograma de Gantt propuesto proporciona una hoja de ruta detallada que permite
coordinar actividades esenciales, como la investigacion de mercado, cumplimiento de regulaciones,
disefno de empaque, seleccion de distribuidores y estrategias de marketing, asegurando una ejecuciéon
eficiente y ordenada. Este enfoque integral, complementado con procesos logisticos eficientes y una
planificaciéon cuidadosa, posicionara a Casa Luker para superar los desafios del mercado
estadounidense y consolidarse como un competidor destacado en el segmento de café premium.
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8. ANEXOS

Anexo 1: Productos de chocolate exportados

Imagen Producto Gramos Imagen Producto Gramos
= Luker

LUKER ' Luker amargo 250g 200 g
5 S chocoexpress

Luker azucar

Lwker < | 500g Cocoa Luker 230¢g
morena

- = Luker amargo Luker
> (" 230¢g chocoexpress 200¢g

= clavosy canela end

splenda
$
(e Quesada azuc

- Cocoa Luker 230¢g A Clavos y canela 500¢g

Liid,

g Luker facil 2508 || 5= Sol azuc 500g

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Anexo 2: Productos de café exportados
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Imagen Producto Gramos
5 Café aroma 400¢g
< Café aroma 250¢g
e Cafée aroma 125¢

 Pontificia Universidad

)y JAVERIANA

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

Anexo 3: Productos de confiteria exportados

Imagen Producto Gramos

Melositas 125¢g

Melositas 250¢g

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

Anexo 4: Cadena Logistica

Cadena Logistica

by = & & =

CLUKER,.

= i

FASRICA TRANSTORT PUERTO | TRANSPORTE ruewio
VINDLOOR OBGEN 2 OBGIN Y INTERNACIONAL DESTING ¥
ADUANA { ADUANA
- NIVELY
B— — ————< NIVRR 2
— ———— — -« NIVE1 3

TRANSPORTE FAMDCA
DEINO COMPRADOR
« NIVEL ¢

Fuente: Luker Chocolate (2024)
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Anexo 5: Explicacion nivel cadena logistica

Nivel

Proceso

FABRICA VENDEDOR

Responsable

Elvendedor es
responsable por entregar
en su domicilio la
mercancia en las
condiciones optimas
para el cargue
(Paletizado, vinipelado,
zunchad, etc)

Pontificia Universidad
JAVERIANA

Bogori

Facultad de
Ciencias

Econdmicasy
Administrativas

Material de Embalaje

Costos Asumidos Riesgos/ Beneficios

Riesgos:

* Pérdida total del controlen la
cadena logistica.

* Materializacion de riesgo Alta.
* Aduaneramente Luker es el
exportador.

TRANSPORTE ORIGEN

Elvendedor es
responsable por entregar
la mercania en un punto
acordado en el pais de
origen

* Transporte Nacional
* Gastos de Aduana

Riesgos:

* Pérdida del control en la cadena
logistica.

*Materializacion de riesgos alta.

* Aduaneramente Luker es el
exportador.

PUERTO ORIGEN Y ADUANA

Elvendedor es
responsable por entregar
la mercancia dentro del
puerto de origen

* Transporte Nacional
* Gastos de Aduana

* Gastos de Puerto
parciales

* Gastos naviera origen.

Riesgos:
* Inconvenientes con el puerto por
parcializacion de gastos.

FOB - Free On Board

Elvendedores
responsable de
embarcar la mercancia
segun las instrucciones
del comprador.

* Transporte Nacional

* Gastos de Aduana ¢
Gastos de puerto *
Gastos naviera en origen

Riesgos:

*Posibles demoras por
documentacion con agentes o
navieras que nos indigue el
cliente.

* Posibles inconvenientes en la
gestion con las navieras por no ser

duefio del contrato

TRANSPORTE INTERNACIONAL

PUERTO DESTINO Y ADUANA

Elvendedor es
responsable de todos los
gastos incluyendo el
valor del flete
internacional que se
requiere para llevarlo al
lugar de destino.

Elvendedor es
responsable de todos los
gastos y riesgos tanto en
origen, transito
internacional y destino
hasta entregar la carga al
comprador (3in
descargar).

* Transporte Nacional
* Gastos de Aduana

* Gastos de Puerto.

* Gastos Naviera en
origen.

* Flete Internacional.

* Transporte Nacional
“Gastos de Aduana
*Gastos de Puerto.
*Gastos Naviera en
origen.

*Flete Internacional.
*Seguro Internacional
*Gastos portuarios
destino.
*Impuestos y aranceles
*Transporte en destino.

Riesgos:

* Que el cliente en destino no
cuente conun seguro
internacional de mercancias.
Beneficios:

* Apoyo a nuevos clientes que no
tengan experiencia con procesos
de navieras

* Mayor flexibilidad de opciones
de rutas y costos.

Riesgos:

* Responsabilidad total de los
riesgos en la cadena.
*Formalidades aduaneras en los
paises que retrasen la operacion.
*Asumir sobrecostos en la
operacion

Beneficios:

*Apoyo a clientes sin experiencia
en comercio internacional

TRANSPORTE DESTINO Y FABRICO
COMPRADOR

Elvendedor es
responsable de todos los
gastos y riesgos hasta el
puerto de destino, se
incluye transporte en
destino hasta el lugar de
entrega y el descargue.

* Transporte Macional
*Gastos de Aduana
*Gastos de Puerto.
*Gastos Naviera en
origen.

*Flete Internacional.
*Seguro Internacional
*Transporte en destino.
*Descargue en destino.

Riesgos:

* Altos costos de operacion de
descargue en destino.
Beneficios:

*“Mayor control de la cadena
logistica.

Fuente: Luker Chocolate (2024)
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Anexo 6: Referencias Lukafe

Café excelso, su perfil de
sabor estd caracterizado

tonos acaramelados y
una acidez frutal. Para
aquellas personas

4 amantes y conocedores
del buen café.

LUKAFE INTENSO

6400g, 400g,
250g, 1259

LUKAFE
5009, 250g

®

LUKAFE GOURMET
340g

Fuente: Casa Luker (2024)



