Trabajo Fin de Grado

Plan de comunicacion: La Calandina
Communication Plan: La Calandina

Autora

Teresa Monforte Sanz

Directora

Raquel Gurrea Sarasa

Grado en Marketing e Investigacion de Mercados
Facultad de Economia y Empresa
2020/2021




INFORMACION Y RESUMEN

Autora del trabajo: Teresa Monforte Sanz.

Directora del trabajo: Raquel Gurrea Sarasa.

Titulo del trabajo: Plan de Comunicacion: La Calandina.
Modalidad del trabajo: Trabajo Académico.

Titulacion: Marketing e Investigacion de Mercados.

RESUMEN

El presente Trabajo Fin de Grado es un Plan de Comunicacién para la empresa La
Calandina, una cooperativa situada en el municipio de Calanda, la cual destaca por la
comercializacion del melocoton de Denominacion de Origen de Calanda y del Aceite de
Oliva Virgen Extra. Para la realizacion del plan se ha realizado un anélisis tanto interno
como externo, ademas de un analisis DAFO. Mediante estos, se han podido establecer
posteriormente los objetivos a alcanzar, acompafiados de su publico objetivo. Para el
cumplimiento de los objetivos se han propuesto diferentes estrategias y acciones de
comunicacion. Para la realizacion del plan se ha dispuesto de un presupuesto total de
3.500¢€.

ABSTRACT

This Final Degree Project is a Communication Plan for the company La Calandina, a
cooperative located in the village of Calanda, which stands out for the commercialisation
of Calanda Designation of Origin peaches and Extra Virgin Olive Oil. In order to carry
out the plan, an internal and external analysis was carried out, as well as a SWOT analysis.
By means of these, the objectives to be reached were subsequently established, together
with their target public. To achieve the objectives, different communication strategies and
actions have been proposed. A total budget of 3,500€ was available for the

implementation of the plan.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

En este capitulo inicial se va a realizar una breve presentacion del contenido del
trabajo. A continuacion, se expondran tanto el objetivo general como los objetivos
especificos que se pretenden alcanzar con el plan de comunicacion. Ademas, se
mencionaran las herramientas de investigacion utilizadas y los recursos necesarios para
llegar a dichos objetivos. Finalmente, se explicara cual va a ser la estructura seguida en

la realizacion de este.

1.1. PRESENTACION Y JUSTIFICACION

El presente trabajo consiste en un plan de comunicacion para la empresa La
Calandina. Es una sociedad cooperativa limitada dedicada fundamentalmente a la

comercializacion del melocoton de denominacion de origen de Calanda.

La eleccion de llevar a cabo un plan de comunicacion es esencialmente por el interés
hacia este tipo de trabajos dentro del campo del marketing y la investigacion de mercados.
En estos, se puede desarrollar una faceta més creativa. Ademas, el trabajo serd de gran
ayuda para la empresa, facilitando el crecimiento de su mercado.

En cuanto a la eleccion de la empresa, es personal. Esta se debe a que provengo del
municipio de Calanda, lugar donde se establece la empresa. De esta forma puedo dar a
conocer mi zona, desde un punto de vista muy cercano teniendo todos los recursos

necesarios disponibles.

Las acciones planteadas en este plan de comunicacion han sido disefiadas de manera que

puedan ser puestas en marcha facilmente por la misma empresa.

1.2. OBJETIVOS

A continuacion, se presentan tanto el objetivo general como los consiguientes

objetivos especificos del Trabajo Fin de Grado.
1.2.1. Objetivo general

El objetivo general es desarrollar un plan de comunicacion para la empresa La

Calandina, que se pueda llevar a cabo y que sea Util para esta.



1.2.2. Objetivos especificos

e Analizar la situacion actual de la empresa La Calandina.

e Estudiar las diferentes acciones de comunicacion que la empresa realiza
actualmente.

o Definir los principales competidores de la empresa y el entorno en el que actda.

o Establecer debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa.

e Descubrir su publico objetivo y plantear objetivos de comunicacion para cada uno
de ellos.

e Llevar a cabo acciones de comunicacion que faciliten el cumplimiento de los
objetivos del plan de comunicacion.

e Repartir el presupuesto de una forma equitativa para alcanzar asi todos los

objetivos planteados.

1.3. METODOLOGIA

Este Trabajo de Fin de Grado se ha realizado conforme a la normativa vigente de la
Facultad de Economia y Empresa de la Universidad de Zaragoza. En el transcurso de su
desarrollo, ha sido tutorizado por Raquel Gurrea Sarasa, profesora de la facultad que
imparte la asignatura “Decisiones sobre Comunicacion Comercial”. Todo el Plan de
Comunicacion se ha llevado a cabo utilizando diferentes fuentes de informacion, tanto

primarias como secundarias.

En primer lugar, en referencia a las fuentes primarias, se ha podido contactar con una de
las trabajadoras de la empresa. Esta es la encargada de todo lo relacionado con las redes
sociales, por lo que la informacion que compartio fue de gran ayuda. Cualquier duda que
surgiera se le podia preguntar, lo que ha facilitado la obtencion de informacion detallada

sobre la empresa.

En segundo y ultimo lugar, las fuentes secundarias utilizadas son externas a la empresa,
como se pueden ver reflejadas en la bibliografia. Muchas de ellas eran informes a cerca
del melocoton de Calanda y de la denominacion de origen, ademas de informacion sobre

el mercado de este tipo de productos.



1.4. CONTENIDO

En cuanto a contenido, se puede dividir el trabajo en tres grandes blogues. En la
primera parte, se realiza una presentacion de la empresa y un analisis tanto interno como
externo de la misma. En la segunda parte, se plantean los objetivos que se pretenden
conseguir con la realizacion de este plan de comunicacion, asi como las acciones a llevar
a cabo en cada combinacion de objetivo/publico objetivo elegidas. Por ultimo, en la
tercera parte, se presentan las conclusiones y limitaciones que han surgido durante la

realizacion de este plan de comunicacion.

CAPITULO 2. LA EMPRESA
2.1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

La empresa La Calandina es una sociedad cooperativa limitada situada en el
municipio de Calanda. En 1974, se unieron 53 agricultores para comercializar el aceite
de oliva virgen extra y el melocotdn tardio de Calanda, es asi como se fundd la empresa

bajo el nombre Grupo Sindical de Colonizacion.

Mas adelante, se convirtié en la Sociedad Agraria de Transformacion, y por fin en 1990,
se constituyd la cooperativa con la cual se encuentran hoy en dia. Actualmente, esta

cuenta con diferentes secciones y con un total de 158 socios.

La empresa se sitUa en el Bajo Aragon turolense, zona con un microclima especial que
favorece a los cultivos agricolas con unas caracteristicas diferenciadoras debido a su

calidad.

La cooperativa esta formada por varias naves las cuales disponen de espacio suficiente
para la realizacién del trabajo. En cada una de ellas se encuentran diferentes camaras para
guardar los productos, zonas de carga y maquinaria. Ademas, la empresa cuenta con

viviendas que son ocupadas por los trabajadores temporeros.

La Calandina posee tanto tienda fisica en la propia nave como tienda online en su pagina
web. Destaca por ser una de las cooperativas que mas comercializa el melocoton de

Calanda a nivel nacional e incluso internacional.

El producto estrella de la cooperativa La Calandina es el melocotén de Calanda, el cual

tiene unas caracteristicas excepcionales debido a su embolsado. Este embolsado es
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originario de la villa de Calanda y se realiza de manera manual en cada fruto. Gracias a
este, se protege de forma natural contra las plagas y los productos externos, ademas se
conserva el melocotdn con un mayor contenido en azlcares y aromas. Este tipo de cultivo
cuenta con el sello de Denominacion de Origen y también, esta certificado en produccién
integrada y Global G.A.P..

Otro de los productos que destaca en la empresa es el aceite de oliva de la variedad
Empeltre, cultivado en olivos centenarios y producido en la cooperativa. Este se obtiene
a través de un cultivo tradicional y una agricultura ecoldgica con la calificacion del
Comité Aragonés de Agricultura Ecoldgica. Este aceite ha sido también galardonado con
varios premios a la calidad como, por ejemplo, premio “Prestigio de Oro” y “Gran
Prestigio de Oro” desde el concurso internacional de aceite de oliva del mediterraneo,

entre muchos otros.

2.2. ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA
2.2.1 Estrategia corporativa

La misidn de la empresa es vender productos de calidad y reconocidos que cultivan

sus socios agricultores.

Su vision es crecer afio tras afio e iniciar nuevos proyectos sirviendo a grandes

clientes.
Los valores de la empresa son varios:

e Union: la union de los socios ayuda a la empresa a ser mas capaz y competitiva a
la hora de moverse en el mercado.

e Garantia de calidad: gracias a la Denominacién de Origen del aceite de olivay del

melocotén de Calanda.

e Tradicién e innovacidn: se respalda siempre al pequefio agricultor, intentando

trabajar con empresas locales, pero también se apuesta por la constante evolucion
hacia nuevos mercados.

e Cultivo artesano: mediante el embolsado manual y el desarrollo de productos

ecologicos.



2.2.2. Estrategia competitiva

Para saber la estrategia competitiva que realiza la empresa se analizaran los
productos-mercados que cubre, teniendo en cuenta todas las necesidades que satisface.

Ademas, se distinguird a que grupo de clientes se dirige y la tecnologia que emplea.

Los productos que fundamentalmente se comercializan son el aceite de oliva virgen extra
y el melocoton de denominacion de origen de Calanda, destacando ambos por ser

productos con un alto prestigio.

En referencia a los mercados a los que se dirige la empresa se pueden diferenciar dos
grandes grupos. El primero de ellos haria referencia a los clientes particulares, es decir a
los consumidores finales. El segundo de ellos corresponderia con la venta de productos a

otras empresas como pueden ser supermercados 0 mercados.

Las necesidades que cubre la cooperativa son satisfacer a sus clientes mediante el
consumo de aceite de oliva virgen extra y el melocoton de denominacién de origen de
Calanda. De esta manera los consumidores pueden disfrutar de unos productos de alta

calidad.

Respecto a la tecnologia, la empresa dispone de una maquinaria eficiente para realizar el
trabajo de triado y empaquetamiento, lo que facilita y avanza el proceso. Ademas, posee
softwares de Gltima generacion para la gestion a medida y colabora con estudios y
programas de investigacién. Todos los productos que finalmente comercializa La

Calandina son de alta calidad, frescos y de temporada.

En cuanto a la estrategia competitiva actual, los productos destacan por encima del resto
debido a su forma de cultivo en los campos, es decir, a su embolsado. Se debe afiadir que
la empresa es la que mas melocoton comercializa durante toda la campafia, ya que dispone

de muchos agricultores que llevan gran cantidad de producto.
2.2.3. Estrategia de marketing

Respecto al nivel de segmentacion, se trata de una segmentacion de mercado de
modelo de preferencias, concretamente basandose en preferencias agrupadas. Esto se
debe a que no se dirige a todo el mercado, pero tampoco realiza un marketing
personalizado a un individuo en concreto. En cuanto a nuestros segmentos de clientes se
puede diferenciar entre dos. Uno de ellos serian los compradores que son clientes finales

y, por otra parte, nos encontrariamos con los compradores como empresas grandes,
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supermercados o mercados. Se debe diferenciar entre ambos ya que no se ofrece el mismo
tipo de producto ni las mismas ofertas.

En cuanto a la estrategia de posicionamiento, la empresa destaca por la exclusividad de
sus productos, es decir, del melocotén de denominacion de origen de Calanda. Todos los
productos comercializados resaltan por ser de temporada y tener una calidad exclusiva.

2.2.4. Planes de comunicacién anteriores

Hay que destacar que en la empresa La Calandina no se ha realizado ningln plan
de comunicacion completo anteriormente, tan solo se han realizado algunas acciones a lo

largo de los afios.

A nivel local se han realizado acciones como cufias de radio o anuncios en periddicos de
la zona. Ademas, se suele invertir también en revistas especializadas. Actualmente
colabora con la asociacion Movemos Calanda, la cual ayuda a dinamizar la actividad
econdmica dentro de la localidad. En la imagen que se muestra debajo, se puede observar
un ejemplo de un anuncio en un calendario realizado junto con los demas comercios

calandinos.

llustracion 1: Anuncio en calendario local.

PRIMER PREMIO
MEJOR ACEITE D.O.
BAJO ARAGON 2015

ACE

VIRGEN EXTRA D.O. TRADICIONAL VIRGEN EXTRA D.0. ECOLOGICO
ENTA ONLINE Y VENTA A DOMICILIO
www lacalandina.com

Fuente: Calendario anual de Calanda.

Por otra parte, a nivel nacional se colabora con programas de television de manera
constante y activa, como puede ser con el canal de television Aragon TV. Una de las

ultimas apariciones en este canal fue en el programa “TEMPERO”.
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llustracion 2: Noticia en pagina Web de Aragon TV.

Sala de prensa

25 septiembre 2020
‘Tempero’ le saca el jugo al melocoton de Calanda

Comienza la recoleccion del Melocotén de Calanda. ‘Tempero’ analiza las
previsiones de campana. En cantidad, los expertos hablan de 4 millones de
kilos; y en calidad, simplemente la de siempre

Fuente: Aragon TV.

En cuanto a las redes sociales, la méas utilizada por la empresa es Facebook. Tienen
alrededor de 7500 seguidores en la pagina, con los cuales interactlian para tener un trato
mas cercano. En esta red social realizan sorteos, hacen promociones y comparten
contenido como pueden ser las entrevistas al gerente de la cooperativa o los programas

de television donde aparecen.

llustracion 3: Ejemplo promocion realizada en Facebook

en LA CALANDINA

’ AMPLIAMOS PROMOCION

HASTA el 30 de septiembre

REGALD g,

Una botella EDICION LIMITADA
PREMIO PRESTIGE GOLD
CONCURSO IHTENAC!DNAL TERRAOLIVO

L‘thm

Fuente: Facebook La Calandina.
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También disponen de cuenta de Twitter, pero es menos utilizada, y, por lo tanto, tiene una

menor actividad. En esta cuentan con un total de 212 seguidores.

En algunas ocasiones colaboran con asociaciones locales y entidades sin &nimo de lucro.
Un ejemplo fue la donacién del 10% del beneficio de sus ventas, y con este comprar

material para el personal sanitario y las residencias de ancianos.
llustracion 4: Cartel publicitario La Calandina Solidaria

LTIMOS DIAS

LA CALANDINA 7 m E[
SOLIDARIA 3

DONAMOS EL 10% de tu compra en ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA

para material sanitario destinado a centros médicos y residencias
de ancianos

€Mitro €itro €Aitro
- B

T compras, nosotros donamos
y entre TODOS paramos el virus

Fuente: Facebook La Calandina.

Por ultimo, la empresa participa en concursos para obtener reconocimientos de los

productos que comercializan.

2.3. ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

A continuacion, una vez estudiado el andlisis interno, se va a llevar a cabo el
analisis externo. En este se van a incluir variables como el macroentorno, el mercado, los

consumidores y los competidores del mercado.
2.3.1. Analisis del macroentorno

A la hora de analizar el macroentorno, es decir, analizar las variables que influyen
en el mercado que cubre la empresa y en los consumidores, se va a llevar a cabo un
analisis PESTEL. Con este analisis se consigue evaluar el entorno politico y legal,

econdmico, social y demogréfico, tecnolégico y ecologico.
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En cuanto al factor politico y legal, se puede destacar la Politica Agraria Comun
(PAC). Esta afecta indirectamente a la empresa, ya que quienes reciben las ayudas son
los agricultores. De esta forma, se incentiva el cultivo de olivas y melocotones para luego
ser comercializados a través de la cooperativa. A través de la PAC también se impulsa la

economia rural, incentivando el empleo en la agricultura.

Por otra parte, en referencia a los factores legales se resalta la denominacion de origen.
Mediante esta se protege el producto, en este caso el melocotdon. Asi, se indica la
procedencia y se asume que las caracteristicas y la calidad de los productos se deben

exclusivamente al medio geografico en el que se cultiva (Comision Europea, 2020).

En referencia a los factores econoémicos, se debe tener en cuenta el cambio de los
precios de los productos agricolas en los Gltimos afios. Estos precios han ido a la baja, es
decir, cada vez se paga menos por la compra de mercancias como el melocotdn. Las
cooperativas venden el producto a un bajo precio, pero el consumidor en el supermercado

lo compra a un precio mucho mas elevado.

Otro factor econémico, que afecta en este sector y en muchos otros, es la crisis del
COVID-19. Muchas familias han reducido sus presupuestos de compra y por lo tanto
optan por productos de menor calidad, como las marcas blancas. De esta forma se

disminuye el consumo de productos como el aceite de oliva.

En cuanto a los factores social-demogréaficos, se debe destacar el incremento por
la preocupacion por una dieta equilibrada. Durante la cuarentena de marzo de 2020,
aumento el consumo de alimentos saludables, de entre los cuales se encuentran los
productos que comercializa la cooperativa. El auge de este tipo de estilo de vida, como

puede ser el realfooding, favorece al consumo de alimentos como el melocoton.

Por otra parte, la dieta mediterranea, la cual se consume en todo el territorio espafiol, tiene
como componente fundamental el aceite de oliva por lo que beneficia a nuestra empresa.
Esto también se puede ver reflejado en el Informe del Consumo Alimentario en Espafia,

donde se muestra un aumento del consumo de aceite de oliva virgen extra.

Gracias al desarrollo de la tecnologia hoy en dia se puede disponer de cualquier
producto practicamente en todas las partes del mundo. ElI aumento de la compra por
internet y el uso de redes sociales también ha ayudado al incremento de las ventas de estos

productos. Cada vez mas personas realizan compra de alimentos frescos por internet,
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aumentando su volumen un 10,4% respecto al afio anterior (Direccién General de la
Industria Alimentaria, 2020).

Por ultimo, en cuanto a los factores ecologicos ha aumentado la preocupacion por
el medioambiente. Hoy en dia, se consumen méas productos bio o ecoldgicos, cultivados

en unas buenas condiciones.
2.3.2. Analisis del mercado

Una vez realizado el andlisis del macroentorno, el trabajo se va a centrar en el
analisis del mercado en el que actia la empresa La Calandina. De esta forma, se

descubriran todos aquellos factores que influyen directamente.

A nivel mundial, la produccion de melocoton se concentra en el mediterrdneo, siendo
Italia y Espafa los principales productores, pero también sobresalen paises como Grecia,
Francia y Turquia. En Europa se produce casi la mitad de la produccién mundial, el resto

se cultiva en paises de Norteamérica como Argentina, Brasil o Chile.

Las principales comunidades que cultivan melocotén en Espafia son Aragon, Murcia,
Catalufia, Andalucia y la Comunidad Valenciana, aunque el de Calanda se considera el
mejor por ser mas voluminoso y carnoso (ABC, 2015). Debido a este reconocimiento, de
la Denominacion de Origen, la empresa la Calandina destaca por encima de otras a nivel

nacional.

Por otra parte, a nivel regional nos encontramos con numerosas empresas que
comercializan tanto melocoton de denominacion de origen. Al tratarse de una
denominacién de origen, las empresas se ubican muy cerca unas de otras, por lo tanto.

existe mucha rivalidad en el entorno con las deméas cooperativas.

Se debe tener en cuenta que el melocotdn es un producto de temporada, es decir no esta
disponible durante todo el afio. Los meses de mas auge son septiembre y octubre, pero se
puede disponer tambien del producto en agosto y noviembre. Los precios medios de esté
mejoran con el transcurso de la campafia, es decir, los precios son mas altos cuando
disminuye la oferta ya que hace que sea un producto mas exclusivo (Centro de

Investigacion y Tecnologia Agroalimentaria de Aragon., 2008).

Por otra parte, el mercado del aceite de oliva virgen extra estd aumentando a nivel
mundial, tanto su consumo como su produccién. Debido a ello, surgen nuevos mercados

y competidores.
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En Espafia, existen numerosas empresas competidoras en todo el territorio, por lo que es
dificil destacar a nivel nacional. EI mayor porcentaje de produccion se lo lleva Andalucia,
a la que le siguen Castilla La-Mancha, Catalufia y, por ultimo, Aragon (Interempresas
Media S.L., 2020)

A nivel regional, también existen numerosos competidores ya que un gran numero de

cooperativas hacen su propio aceite en la zona.
2.3.3. Andlisis de los consumidores

A través del andlisis de los consumidores, averiguamos todos aquellos aspectos

que pueden influenciar su proceso y decisiones de compra.

En concreto, el perfil de los principales consumidores del melocoton son personas
mayores de 50 afios y con un nivel socioeconémico de clase media y media baja
(Direccion General de la Industria Alimentaria, 2020). Ademas, son los retirados los que
han hecho un mayor consumo del producto en los ultimos afios, seguidos por las parejas
adultas sin hijos o con hijos mayores. Los lugares donde mas se compra el melocotdn son

Catalufia, Andalucia, Madrid y Comunidad Valenciana.

Fundamentalmente, la empresa La Calandina cuenta con un mayor nimero de clientes
intermedios que de clientes finales. Es decir, la mayor parte de su produccion va destinada
a distribuidores que luego venden los productos al consumidor final. De entre todos sus
compradores, destacan supermercados como Alcampo, Carrefour, EI Corte Inglés,
Eroski, Coaliment, Mercadona y BonArea. En cuanto a mercados centrales, trabajan con
diferentes puestos, principalmente en Zaragoza, Madrid, Sevilla, Barcelona y Valencia.

Las motivaciones de compra de los distintos consumidores se basan en la calidad y
exclusividad del producto, en este caso el melocoton. Esto es lo que lo diferencia del resto
de productos que se encuentran en el mercado. Al tratarse de un producto de temporada,
los consumidores también se interesan mas por él, ya que no es accesible en todas las

épocas del afio.
2.3.4. Analisis de los competidores del mercado

De entre los diferentes competidores que existen en el mercado del melocotén y
el aceite de oliva virgen extra, el analisis se va a centrar en empresas de la zona las cuales
comercializan también melocoton de denominacién de origen de Calanda. Para la

eleccion de las empresas se ha tenido en cuenta la opinién de la empresa La Calandina,
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pero se ha enfocado a empresas que disponen tanto de aceite como de melocotdn, dando
mas importancia a aquellas que también comercializan melocoton de denominacion de

origen de Calanda.

La primera de ellas es la Sociedad Cooperativa del Campo San Miguel situada en
Calanda. Esta cuenta con 100 socios y realiza procesos de seleccion y envasado de
productos como el cereal, el aceite y la fruta. Su objetivo principal es obtener y ofrecer la
mejor calidad adaptando sus instalaciones continuamente. Esta empresa destaca por estar
muy activa en redes sociales como Facebook e Instagram. En concreto cuenta con 1799
seguidores en Facebook y 1773 en Instagram. A través de estas, interactla con sus
consumidores y realiza promociones y sorteos. También cuenta con una seccion de

noticias en su pagina web en la que muestran sus novedades y videos corporativos.

Otra competidora es Frutas Ismael, también conocida como Conservas Calanda.
Esta empresa destaca por la comercializacién de melocotén y aceite, y también por la
distribucion de productos de conserva y desecados. Su principal mercado de actuacién es
la Unién Europea, considerando su objetivo de exportar. Cuentan con una pagina web
donde muestran detalladamente todos los productos disponibles para la venta. Por otra
parte, disponen de la red social Facebook con un total de 287 seguidores, donde muestran

noticias importantes relacionadas con sus productos.

Cofruval es otro de los grandes competidores de la empresa La Calandina. Esta
sociedad cooperativa del Campo San Miguel se sitia en Puigmoreno. Gracias a su
esfuerzo y dedicacion han conseguido convertir su cooperativa en uno de los principales
motores econdmicos de la comarca. Se centran en la calidad de sus productos por encima
de todo, de ahi su interés por la comercializacion del melocotén con denominacion de
origen de Calanda. Disponen de Twitter y Facebook para relacionarse con su publico,

pero en ambas no poseen una gran cantidad de seguidores.

El ultimo gran competidor con el que se encuentra La Calandina es la empresa La
Chipranesca. Su nombre proviene del término municipal en el que esté situada, Chiprana.
Alli, comercializan fruta para el consumo fresco entre las que se encuentra el melocotén
de denominacion de origen de Calanda. Tienen implantado un manual de calidad que
abarca desde la produccién en el campo hasta la expedicion del producto final, pasando
por su seleccién y envasado. Tan solo disponen de una pagina web con informacion de la

propia empresa. A pesar de no tener redes sociales, en su web se pueden encontrar
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detalladamente datos sobre los productos que comercializan y sobre todas las fases por

las cuales estos pasan.

Tabla 1: Competencia de La Calandina

SOCIEDAD
ACCIONES
LA COOPERATIVA FRUTAS LA
DE COFRUFAL
CALANDINA | DEL CAMPO SAN ISMAEL CHIPRANESCA
MARKETING
MIGUEL
PAGINA WEB v v v v v
FACEBOOK v v v v
INSTAGRAM v
BLOG v v
RRPP (sorteos
( y L, L,

promociones)

Fuente: Elaboracion propia.

2.4. ANALISIS D.A.F.O.

Tras el analisis interno y externo realizados en los apartados anteriores se puede

llevar a cabo el desarrollo del anélisis DAFO. Con esta herramienta se recoge informacion

acerca de la empresa identificando las debilidades y fortalezas encontradas en la

estructura interna, y las amenazas y oportunidades influenciadas por los factores externos.

DEBILIDADES:

Poco conocimiento del producto fuera de Espafia: la mayor parte de la venta de

los productos se desarrolla dentro del territorio espafiol.

Escasa inversion en acciones de comunicacién: la empresa no invierte mucho

presupuesto en acciones de comunicacién. No tienen establecido un plan, tan solo

realizan acciones sueltas sin relacion entre ellas. De esta forma, no se puede ver

la eficacia total de estas acciones.

18




AMENAZAS:

Presencia de muchos competidores en la zona: al tratarse del melocotén con
denominacion de origen de Calanda, todas las empresas competidoras estan
situadas en la misma zona, por lo tanto, es mas dificil destacar entre ellas.
Cambios externos en la temperatura perjudican el producto: a consecuencia de
temporales adversos, como pueden ser la nieve o el granizo, los productos se
estropean y, por lo tanto, hay menos oferta de estos en el mercado.

Incertidumbre crisis COVID-19: la crisis del COVID-19 ha hecho que cambien la
forma de venta en los mercados, desarrollando mas la venta online. La Calandina
dispone de tienda online, pero necesita un posicionamiento para destacar entre las
demas empresas. Por otra parte, a consecuencia de la crisis, las familias espafiolas
invierten menos dinero en productos de calidad por lo que este hecho también
podria afectar a las ventas de la empresa.

Poco interés por la expansion: la empresa se centra en sus clientes actuales, la
mayoria fieles, por lo tanto, no tiene la necesidad de expandirse hacia otros
mercados. Seria interesante intentar atraer a compradores extranjeros para

exportar mas los productos de la empresa.

FORTALEZAS:

Asociacion del producto a una alta calidad: los consumidores asocian el producto
del melocoton y del aceite de oliva virgen extra a uno de calidad por lo que
beneficia a la empresa.

Sello de la denominacion de origen de Calanda: el producto de La Calandina
destaca por encima del resto de melocotones comunes por poseer el sello del
melocoton de denominacion de origen de Calanda.

NUmero importante de agricultores en la cooperativa: gracias a la cantidad de
agricultores que posee La Calandina, dispone de mucho producto para su
distribucion y venta.

Gran cantidad de distribuidores y clientes fijos: La Calandina cuenta con un
numero de distribuidores y clientes fijos por lo que no tiene problemas para vender

toda la cantidad de mercancia que posee.
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OPORTUNIDADES:

e Aumento de la preocupacion por una dieta saludable: los ciudadanos cada vez
estan mas preocupados por llevar a cabo una dieta saludable, aumentando de esta
forma el consumo de productos como el melocoton y el aceite de oliva virgen
extra.

e Aumento venta online: cada vez mas y mas personas utilizan el canal de venta
online para comprar productos, por lo que La Calandina podria invertir en este

canal para expandir su lista de clientes.

Tabla 2:DAFO
DEBILIDADES AMENAZAS
-Escasa inversion en acciones de comunicacion. | -Muchos competidores en la zona.
-Poco interés por la expansion hacia otros -Cambios de temperatura.
mercados. -Crisis COVID-109.
-Poco conocimiento producto fuera de
Espana.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
-Producto alta calidad. -Preocupacion dieta saludable.
-Denominacién de Origen. -Aumento venta online.

-Gran numero de agricultores asociados a la

cooperativa.

-Clientes y distribuidores fijos.

Fuente: Elaboracion propia.

CAPITULO 3. PLAN DE COMUNICACION
3.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE COMUNICACION

Con la informacion presentada anteriormente y una vez realizado el anélisis
DAFO, se platearan a continuacion los objetivos del plan de comunicacion para poder
superar las amenazas y mejorar las debilidades, asi como aprovechar al maximo las

oportunidades que ofrece este sector y fortalezas que ha conseguido la empresa.
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Los objetivos planteados son los siguientes:

e Objetivo 1: Aumentar la notoriedad de la empresa en Espafa. El objetivo es
conseguir que aumente un 35% la notoriedad de La Calandina entre su publico

objetivo.

Debido a las debilidades encontradas tras el andlisis DAFO, se ha creido
conveniente establecer este objetivo, ya que posee muchos competidores en Espafa vy,

sobretodo, en la zona donde estéa situada la empresa.

e Objetivo 2: Dar a conocer la empresa, aumentando su presencia en mercados
internacionales. El objetivo es aumentar en un 20% el conocimiento de la marca

entre los distribuidores internacionales.

Como se ha visto reflejado en el analisis, la empresa no presta mucha atencion al
mercado internacional por lo que seria una buena oportunidad intentar expandirse dando

a conocer la empresa y consiguiendo nuevos clientes fuera de Espafia.

3.2. PUBLICO OBJETIVO

Una vez fijados estos objetivos se va a explicar a qué segmento del publico
objetivo se enfoca cada uno de ellos, diferenciando de este modo las diversas

combinaciones para llevar a cabo lo mejor posible el plan de comunicacion.

Como se ha explicado anteriormente en el analisis de los consumidores, estos se pueden
dividir en dos grandes grupos. El primero de ellos, hace referencia a los distribuidores.
En este caso destacariamos supermercados y mercados centrales, empresas de
compraventa de alimentos, restauracion y hosteleria. Se debe diferenciar este grupo entre
distribuidores espafioles e internacionales, ya que la mayoria de ellos son de origen

espafol.

El segundo de ellos seria el cliente final, donde destacan las personas mayores de 50 afios
con nivel socioecondmico medio. Dentro de estos clientes finales también destacarian las
personas que han comenzado a consumir este tipo de alimentos como el melocoton de
denominacioén de origen de Calanda por su calidad. Estas personas cuidan de su dieta y,

por lo tanto, buscan productos frescos y de temporada.
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Tabla 3: Combinacion de objetivo-pablico objetivo

Publico Objetivo Obijetivo 1 Obijetivo 2
Supermercados y
Mercados centrales X X
(nacional e internacional)
Restauracion y hosteleria
(nacional e internacional) x x
Distribuidores de
alimentos nacionales *
Distribuidores de
alimentos internacionales X
Personas >50afios, nivel
medio X
Personas cuidan su dieta X

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4:0Orden combinacion objetivo-publico objetivo

Publico objetivo Obijetivo 1 Obijetivo 2
Supermercados y
Mercados centrales 4 2
(nacional e internacional)
Restauracion y hosteleria
(nacional e internacional) 3 3
Distribuidores de
alimentos nacionales >
Distribuidores de
alimentos internacionales :
Personas >50afios, nivel
medio g
Personas cuidan su dieta 1

Fuente: Elaboracion propia.

Por lo tanto, las dos combinaciones de objetivo/publico objetivo con las que se va a

trabajar en el plan de comunicacién son:
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COMBINACION 1: Aumentar la notoriedad de la empresa entre las personas que se
preocupan por llevar a cabo una vida saludable y cuidan su dieta, con el fin de que

aumente esta un 35%.

COMBINACION 2: Dar a conocer la empresa entre los distribuidores internacionales,

para que su conocimiento en el extranjero aumente un 20%.

3.3. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
3.3.1 Estrategia de penetracion

En la primera combinacion la estrategia de penetracion es una estrategia mixta.
Esto quiere decir que es una mezcla de la estrategia de presion (push) y la estrategia de
aspiracion (pull). De esta forma, se van a dirigir las acciones a los intermediarios para
alcanzar a los clientes finales a través de ellos. Y, por otra parte, las acciones se dirigiran

directamente a los consumidores finales.

En la segunda combinacidén la estrategia de penetracion es una estrategia de
presion (push). Esto quiere decir que se van a utilizar intermediarios para conseguir llegar
hasta el consumidor final. Algunos de los métodos mas utilizados hoy en dia son los

canales de distribucion o los influencers.
3.3.2 Estrategia creativa

En la primera combinacion, a través de la estrategia creativa se quiere dar a
conocer la exclusividad y la calidad del melocoton de denominacion de origen de
Calanda, siendo este el concepto de comunicacion. Por lo que el eje del mensaje seria el
gusto de poder probar el melocoton. En este caso, la motivacién es de tipo hedonista, se
centra en el placer de degustar el producto. Este mensaje se vera reflejado a través de
medios propios (redes sociales y web de la empresa) y medios pagados (revistas, radio e
inlfuencers). De este modo, se conseguira llegar tanto a los distribuidores como al

consumidor final.

En la segunda combinacion, mediante la estrategia creativa, el concepto de
comunicacion que se quiere mostrar seria dar a conocer la empresa de La Calandinay los
productos que comercializa, y, sobre todo, el melocotdn de denominacién de origen de

Calanda. El eje del mensaje en este caso hace referencia a la diferenciacion de los
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productos de la empresa, ya que es una de las grandes caracteristicas por la cual destaca.
Esto es, la motivacion de los distribuidores por adquirir estos productos diferenciados por
su calidad. EI mensaje se reflejara tanto a través de medios propios, como medios

pagados.

3.4. MIX DE COMUNICACION

En este aparatado, se van a mostrar los diferentes instrumentos que se van a utilizar para

conseguir los objetivos de ambas combinaciones.

En primer lugar, para la primera combinacion, se han planteado diferentes

formas publicitarias dentro de los medios convencionales.

En relacion con la radio, se va a seguir utilizando este medio, ya que la empresa ve
efectivo este tipo de publicidad. Hace aumentar sus ventas entre las personas de la zona,
ya que se anuncia en un radio comarcal. Los medios como la television, el cine y la
prensa se descartan para esta combinacion ya que no se cree conveniente su publicidad
en estos, ademas de suponer una gran inversion de dinero. En cuanto a la publicidad
exterior, podria ser una opcién, pero debido a su alto coste no se podria llevar a cabo. Por
otra parte, la marca del melocoton de denominacion de origen ya posee publicidad
exterior en ciudades como por ejemplo Zaragoza. Este hecho hace que el producto

obtenga notoriedad, por lo que puede beneficiar a la empresa La Calandina.

En segundo lugar, en referencia a los medios no convencionales, se podria hablar de la
promocion de ventas. Este tipo de instrumento se ve muy util para la empresa, ya que
puede ir dirigido tanto al consumidor final como a la red de distribuidores. Las
promociones estarian basadas en regalos o premios a través de sorteos o0 concursos. En
este caso concreto, se llevaria a cabo mediante sorteos en las redes sociales de la empresa.
También habria la posibilidad de obtener premios a través de la compra de productos por

internet.

En cuanto al marketing directo e interactivo, ayudaria a establecer relaciones comerciales
de forma mas personalizada con los clientes. Es por ello, por lo que se ve conveniente el
uso de este instrumento. Se aumentara la presencia en las redes sociales a través de
colaboraciones con influencers que apoyen un estilo de vida saludable y una dieta

equilibrada.
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Respecto a patrocinio y ferias, no se tendria en cuenta para esta combinacion ya que este
tipo de instrumentos van dirigidos solo hacia los intermediarios y no hacia el cliente final.
Es por ello por lo que se descarta este tipo de instrumentos para la primera combinacion.

Por altimo, en cuanto los instrumentos como la fuerza de ventas, el merchandising y las
relaciones publicas no van a ser utilizados para esta combinacion. Esto se debe a que los

beneficios que reportan estos tipos de instrumentos no se ajustan al objetivo buscado.

Para la segunda combinacion, respecto a los medios no convencionales
destacaria la publicidad en revistas especializadas en productos gastrondmicos. Gracias a
esto podra darse a conocer la empresa entre los intermediarios internacionales, para poder
asi conseguir el objetivo de la segunda combinacion. También se intentara aumentar el
conocimiento de la empresa a través de publicidad en Facebook. De esta forma, se podran
dirigir al publico objetivo concreto para esta combinacion.

En referencia a la promocion de ventas, se enfocara a la promocion a los intermediarios
ya que es el grupo al que nos dirigimos en la segunda combinacion. De esta forma, se
motivard el canal para estimular la demanda, ademas de favorecer la estabilidad de
relaciones con el canal. Este tipo de promociones se llevaran a cabo a través de
promociones conjuntas por la compra de los productos de la empresa. También se podra
ofrecer la visita a la cooperativa a los futuros clientes internacionales para que conozcan

el método de trabajo.

En cuanto a las ferias comerciales, serian una muy buena opcion, pero debido al escaso
presupuesto no se podria llevar a cabo. Es cierto, que otros afios han asistido a la feria

Fruit Logistic de Berlin, pero como visitantes no como empresa.

Una vez planteados todos los instrumentos que se van a utilizar, se va a pasar a

explicar las diferentes acciones de comunicacion que se van a llevar a cabo.

En primer lugar, para la primera combinacion una de las acciones que se llevara
a cabo sera la creacion de un perfil en la red social de Instagram. La Calandina todavia
no posee una cuenta en esta plataforma y se ve conveniente su creacion para poder asi
Ilegar a mas publico y, por lo tanto, conseguir mas notoriedad. EI nombre de usuario en
esta plataforma seria @lacalandina, se ha comprobado previamente disponibilidad de
este. Gracias al perfil de Instagram se podra subir contenido interactivo para ganar

cercania con el publico objetivo de La Calandina.
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llustracion 5: Futuro perfil de Instagram de La Calandina

&  lacalandina

&
3"9

$

0 0 0

Publicaci.. Seguidor.. Seguidos

La Calandina S Coop Ltda
Melocotdén D.O. de Calanda
y Aceite Virgen Extra

Enviar mensaje

Fuente: Elaboracion propia.

El lanzamiento del perfil de Instagram sera anunciado a través de la pagina de Facebook
y de la web de la empresa mediante de un post, el cual animara a seguir la nueva cuenta.

llustracion 6:Post Lanzamiento Instagram

I.na «.CL

Ahora estamos también en

Instagram

O) @lacalandina

iSiguenos para descubrir

mas novedades!

Fuente: Elaboracion propia.
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Para la apertura del perfil de Instagram se llevara a cabo otra accion de comunicacion. En
este caso, se lanzaréa un video corporativo. Para la creacion de este se utilizara una nueva
tendencia de la comunicacion, el marketing de contenidos. Gracias a este se podra dar a
conocer la empresa sin vender de forma agresiva, lo que permite captar la atencion de los
clientes. Dentro del marketing de contenidos se utilizara la técnica del storytelling, asi se

conseguira transmitir la esencia de La Calandina a través de una historia.

En el video se mostrara la historia de Melo, un melocoton de La Calandina. Melo nos
contard las caracteristicas que hacen diferente al melocoton de Calanda en relacion con
otros. Ademés de la historia de La Calandina, por ultimo, nos invitara a probar el
melocoton. El video tendré una duracion total de 30 segundos. A continuacién, se muestra

el storyboard del video promocional:

llustracion 7: Storyboard del video promocional

CARACTERISTICAS DE LA
DENOMINACION DE

iHola! ORIGEN DE CALANDA
Me llamo Melo y soy un N
melocotén de Calanda.

¢Queréis saber donde
(%) & he crecido?

MELO nos ensefia como ha crecido junto a los demas
melocotones de Calanda

iCompra el ..

Melocotén de
Calanda en La L

4 r | Calandina! ‘ i

MELO nos da la bienvenida

e

5‘6’ La Calandina .
%3 ' 3%
.Y La &,ala_nﬁlnﬁ.,.
L
MELO nos cuenta la historia de la cooperativa La MELO nos invita a probar el melocotén de calanda de
Calandina La Calandina

Fuente: Elaboracion propia.
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Este video sera encargado a un estudio de animacion. En este caso, lo realizara la empresa
The Video Valley. Se ha elegido esta empresa tras ver su trabajo realizado para otros
clientes. El tipo de videos que realizan encajan con la imagen que quiere transmitir La
Calandina. El video sera publicado tanto en la pagina web como en las redes sociales de

Facebook e Instagram.

Para crear interaccion en la red social de Instagram después de la publicacion del video
corporativo, se llevara a cabo un planning (Véase Anexo 1). Gracias a este, se subiran
publicaciones regularmente para poder interactuar con el pablico. Se subiran minimo 3
stories y un post por semana. Los stories se subirén a la plataforma los lunes, miércoles y
viernes a las ocho de la tarde. Por otra parte, los posts se subiran los domingos a las ocho
de la tarde. Se han seleccionado estos dias y horarios en consecuencia de las franjas en
las cuales se utiliza mas la red social de Instagram. Los contenidos a subir seran noticias
sobre la empresa y los productos que comercializa, ademas de actualizaciones sobre la
camparia del melocotén. También se informaré de los sorteos y los posts que se hagan en
la pagina web. Todas estas publicaciones se podran utilizar para la red social de Facebook

en algunas ocasiones, ya que este perfil esta mas enfocado a promociones de ventas.

Otra de las acciones de comunicacion a realizar en las redes sociales seré el sorteo de una
caja de melocotdn de denominacion de origen de Calanda. Este sorteo se publicara tanto
en Facebook como en Instagram, por lo tanto, habra un ganador en ambas redes sociales.
Se irén realizando varios sorteos a lo largo de la temporada, siendo un total de 10, 5 en

cada red social.

En cada sorteo se publicara primero un post y posteriormente un story para recordar el

sorteo. A continuacion, se muestran las plantillas que se utilizaran para las publicaciones.
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Ilustracion 8:Ejemplo post y story para Instagram

& lacalandina
Calanda, Aragon

ke \ ~)
SORTEO
UNA CAJA DE MELOCOTON
DE CALANDA

I @La Calandina..

Q-

@ lacalandina

SORTEO

UNA'CAJADE
MELOCOTON

Qv W

A1legusta

lacalandinaHola a todos!

Os traemos una sorpresa SORTEO DE UNA CAJA DE
MELOCOTON D.O. DE CALANDA

DE CALANDA

MAS INFO-EN NUESTRO PERFIL

@ aa Calandings

@lacalandina

Para participar:

dSeguir a @lacalandina

mdDar like a la publicacion

mdComenta el nombre de un amigo con el que
compartiria esos melocotones

Mucha suerte a todos, en una semana anunciaremos
al ganador!!
iar mensaje

L A A A & & & & 4
an Q ©
)

< © O

O O

Fuente: Elaboracion propia.

En el caso de Facebook se utilizard la misma mecanica. Se publicara un post y mas tarde
se subira un story anunciando el sorteo. Las bases del sorteo serdn mencionadas en las
publicaciones, deberan seguir en cada red social al perfil de La Calandina, también sera
necesario darle «me gusta» a la publicacion y comentar con qué amigo compartiria la caja
de melocotones. Otro punto importante para tener en cuenta sera que se puede comentar
tantas veces como se quiera, siempre y cuando sean personas diferentes las mencionadas.
El sorteo se resolvera a través de una web, la cual elegira el ganador aleatoriamente. Si el
ganador es de Calanda se le entregara la caja de melocotones en la cooperativa, y en el

caso de no pertenecer al municipio se le enviaria por correo hasta su domicilio.

La cuarta accion que se va a llevar a cabo permitira aumentar la audiencia de la pagina

web de laempresa. Se creara un apartado de blog en la propia pagina web. En esta seccion,
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se subiran cada dos semanas recetas que contenga melocoton de Calanda y/o aceite de
oliva virgen extra. La mayoria de las recetas seran saludables, ya que nuestro objetivo es
acercarnos a un publico que consuma alimentos saludables y lleve una dieta equilibrada.
Una vez estén publicadas estas recetas en la web, se compartirdn en las redes sociales
para obtener mas visibilidad. A continuacion, se muestra un ejemplo de como seria una

publicacion en el blog de la pagina web.

llustracion 9: Publicacion receta en blog

£ & BLOG = 2
Q7
Receta de la semana: -
BLOG L . . ;Quieres que aparezca
Crema fria de Melocotdon de Calanda con crujiente de tu receta?
Jamon de Teruel y espuma de Chantilly -
Mandanosla y
Ingredientes: Rehogamos con mantequilla el puerro cortado fino y la cebolla picada, la pub|icamos
El blanco de 2 puerros procurando que no tome color.
40 gr mantequilla Agregamos las patatas, el melocotdn pelado y todo cortado en dados. A

100 gr de cebolla continuaciéon vertemos el caldo y salpimentamos, dejando que cueza a

A

\ 3 fi -4 + :

100 gr de patata r_‘v uego suave, durante un.os 35 - 40 minutos, ) : )

5 = Lo pasamos por la batidora, y luego por el tamiz. Lo dejamos enfriar,

200 gr de Melocoton de Calanda ) removiendo con frecuencia.

8 dl de caldo de ave suave ‘ Comprobamos y rectificamos el punto de sal.

1 dl de crema fresca & Le agregamos un poquito de crema liquida para suavizarla y el resto,
C—

Sal emulsionar hasta formar una espuma que afiadiremos al momento de

Pimienta blanca molida servir con una cucharita en el centro de la taza, procurando que se . !
4 lonchitas de jamén de Teruel D.O. v mantenga en la superficie. |nfo@|aca|and|na.com

3 A Colocamos el crujiente de jamén que habremos preparado previamente,
4 tallitos de cebollino fresco ! . 9 Resey prevy
al horno suave entre dos planchas para que nos quede liso y crujiente.
Terminamos colocando un tallito de cebollino en cada taza y
procuraremos servirla muy fria.

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, crearemos un apartado donde los seguidores nos podran enviar sus propias
recetas con el melocotén de Calanda para después subirlas a la web y de esta forma,
puedan ser vistas por el resto del mundo. Cuando se publiquen recetas en el blog, se

compartiran también en los perfiles de Facebook e Instagram para crear mas audiencia.

Para continuar, la siguiente accion que se llevard a cabo sera la campaia del “Melocoton
de Oro”. Se le ha asignado este nombre para que llame mas la atencion entre los
consumidores. La idea de esta accion es esconder vales de regalo en las cajas de
melocotdn de denominacion de origen de Calanda que sean compradas a través de la web.

Habréa un total de 30 vales que estaran escondidos en 30 cajas de melocotdn.
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lustracion 10: Vale Melocotén de Oro

iFELICIDADES!

HAS GANADO UNA CAJA DE MELOCOTON DE DENOMINACION
DE ORIGEN DE CALANDA

MELOCOTON DE ORO

RUIpUR[R) BT @

Canjea este codigo en
lacalandina.com
y consigue tu caja de melocoton de
denominaciéon de origen de Calanda

GRATIS

MELOCOTON DE ORO

g
5
o
I~
3
> |
=t

Fuente: Elaboracion propia.

Los vales seran colocados aleatoriamente en las cajas y los afortunados que los encuentren
seran recompensados con otra caja de melocoton de denominacion de origen de Calanda.
Los ganadores podran canjear el codigo asignado al vale en la pagina web de la empresa
y obtendran su premio. El lanzamiento de esta campafia seré anunciado tanto en la pagina

web como en las cuentas de la empresa de Facebook e Instagram.

La sexta accion de comunicacion para la primera combinacion seré a través del marketing
directo, en concreto el marketing de influencers. Se contactara con el exconcursante de
MasterChef Fabian Leon. El joven participd en la primera edicién del concurso en
Espafia, pero ha seguido presente gracias a las redes sociales. Hoy en dia posee un perfil
de Instagram con un total de 127.000 seguidores. Se cree conveniente el uso de este tipo
de influencer, ya que Fabian sube publicaciones sobre recetas sanas y faciles de hacer, lo
que concuerda con el pablico al que nos dirigimos. La colaboracion con el chef consistiria
en la publicacion de 4 stories y un post. En los stories se mostraria cuando le llega la caja
de melocotdn de denominacion de origen de Calanda, donde se mencionaria a la empresa
La Calandina. El post haria referencia a una receta que el cocinero realizara con el

melocotén de Calanda.
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Para finalizar, la Ultima accion que se llevara a cabo para la primera combinacion sera un
anuncio en la radio. Tras recopilar informacion, se ha elegido la emisora de radio La
Comarca ya que es la mas escuchada en la zona. El perfil de oyente de esta emisora reside
mayoritariamente en la zona del bajo Aragon, lugar donde se encuentra la empresa La
Calandina. Se ha seleccionado esta emisora para aumentar la notoriedad de la cooperativa
en la zonay, por lo tanto, poder cumplir el primer objetivo. La cufia de radio tendré una
duracién de 20 segundos y se escuchard en ella: “Habrd muchos melocotones, pero como
el de Calanda ninguno. Ya puedes disfrutar del auténtico melocoton de denominacién de
origen de Calanda en La Calandina. Color, olor, sabor, todo ello en La Calandina’.
Entre medio del texto se podréa escuchar una suave melodia que transmita tranquilidad
para que no se sienta tan vacio el anuncio. La cufia de radio aparecera dos veces a la

semana, esta accion se llevara a cabo durante 7 semanas.

Pasando a las acciones de la segunda combinacidn, una de las primeras acciones
que se realizara serd la creacion de un perfil en LinkedIn. Gracias a esta red social la
empresa La Calandina podra establecer relaciones con nuevos clientes. Se intentaran
buscar posibles clientes en el ambito de la distribucion y hosteleria, todos ellos

internacionales, para intentar conseguir el segundo objetivo.

llustracidn 11: Futuro perfil de LinkedIn de La Calandina

mq f a

"
0

La Calandina S Coop. Lmta.

Sociedad Cooperativa Limitada
Venta de Melocotén de DO de Calanda y Aceite de Oliva Virgen Extra

Calanda, Teruel, Aragén, Espafa

Fuente: Elaboracion propia.

La segunda accion para esta combinacion serd publicidad a través de Facebook. Se va a

elegir esta plataforma ya que creemos que es mAas conveniente para contactar con
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distribuidores. En este caso, crearemos una promocion durante 4 semanas que ira dirigida
hacia empresas de distribucion ademéas de mercados centrales, supermercados Yy
empresarios del sector de la hosteleria, centrandonos en el mercado internacional. Gracias
a esta promocion se puede filtrar al pablico al que nos dirigimos en este caso el publico
objetivo de la segunda combinacién. En las promociones de Facebook hay un apartado
para obtener mas clientes potenciales, por lo que elegiremos esta opcién. De esta forma
conseguiremos la informacion de contacto de nuestros posibles clientes, para poder
ofrecerles nuestros productos posteriormente. La publicidad se lanzara un mes antes del

comienzo de la temporada de melocotdn de denominacion de origen de Calanda.

Otra de las acciones propuestas serd un anuncio en una revista enfocada al mundo de la
alimentacion. En este caso, se ha elegido la revista (inside)food&drink ya que se trata de
una revista internacional que posee una audiencia de 46.000 personas. La revista va
dirigida tanto a CEQOs, propietarios y compradores de la industria de la alimentacion, lo
que concuerda con el pablico objetivo al que se intenta llegar. El 44% de los lectores son
de Europa, el 26% de América, el 22% de Asia y el restante de otras partes del mundo,
gracias a esto conseguiremos acercarnos a un publico internacional. El anuncio en la
revista se lanzarda un mes antes del comienzo de la campafia del melocotén de
denominacion de origen de Calanda. A continuacion, se muestra el anuncio que se pondria

en la revista.

llustracion 12: Anuncio en revista (inside)food&drink

@La Calandina... CALANDA

| CERTIFICATE OF
BUY IT AT:

lacalandina.com

ORIGIN PEACH

Fuente: Elaboracion propia.
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Se ve conveniente realizar el anuncio en inglés ya que, la revista esta redactada totalmente
en inglés, ademas de que va dirigida a un publico internacional. El eje del mensaje
destacara la exclusividad del producto, mencionando la denominacion de origen. El
concepto se transmitira claramente, de ahi el poco texto del anuncio. Se intenta conseguir
un mensaje directo y conciso, es por ello, por lo que resalta en el anuncio los melocotones.

Su color sobre fondo negro hace que el producto destaque por encima de todo.

Una vez se hayan establecido relaciones con los nuevos posibles clientes, otra accion que
se llevara a cabo sera la visita de la cooperativa. A estos futuros clientes se les daré la
opcion de poder visitar Calanda. De esta forma, se les mostrara todo el proceso por el que
pasa el melocotdn de Calanda, desde que esta en el arbol hasta que llega a la cooperativa.
La jornada comenzara con una visita a los campos de melocotdén de denominacién de
origen de Calanda. Alli, se les informara sobre todos los procesos por los cuales pasa el
melocoton hasta obtener la denominacion de origen. Mas tarde, se les llevara a la
cooperativa, donde podran ver el proceso de triado y empaquetamiento. Ademas, se les
ensefiard como se crea el aceite de oliva virgen extra. Por ultimo, se les invitard a una
comida junto con el gerente de la cooperativa en un restaurante de la villa. En esta comida,
podrén degustar platos tipicos de la zona, ademas de catar el melocotdn de denominacién
de origen de Calanda y el aceite de oliva virgen extra. Gracias a esta accién los clientes

conoceran la esencia de la empresa y su método de trabajo.

Por ultimo, otra de las acciones que se van a llevar a cabo para la segunda combinacion
son las promociones a los intermediarios. En este caso en concreto se van a realizar
promociones conjuntas para que los intermediarios conozcan el resto de los productos
que comercializa la empresa. Para esta accion se creard un pack que se ofrecera a los
intermediarios para que posteriormente puedan venderlo a sus clientes. Este pack estara
formado por una cesta con cuatro melocotones de denominacién de origen de Calanda y

una botella de aceite virgen extra.
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llustracion 13:Boceto del pack

Fuente: Elaboracion propia.

La cesta serd de papel reciclado, para intentar utilizar la menor cantidad de recursos
posibles. Este tipo de cesta se cree conveniente utilizarla en mercados donde nuestro
producto no es conocido. De esta forma, podran degustar el melocoton y el aceite sin
necesidad de tener que comprar una gran cantidad de producto. Gracias a esto los

consumidores conoceran la marca, lo que permite el cumplimiento del segundo objetivo.

3.5. PRESUPUESTO Y TIMING

En este apartado, se van a desglosar las diferentes acciones propuestas, definiendo
el presupuesto que se invertira en cada una de ellas y cuando se llevaran a cabo. Gracias

a esto, se facilitara su posterior control.

En primer lugar, en relacion con el presupuesto, la empresa La Calandina estaria dispuesta
a invertir 3500€ para llevar a cabo el Plan de Comunicacion. A continuacidn, se va a

mostrar mas detalladamente que cantidad de recursos se invirtiera en cada accion.

En la primera combinacion, la creacién del perfil de Instagram no supondria
ningln coste. Si que es cierto que se deberia asignar a una persona para que se encargara
de los perfiles en las redes sociales como de la pagina web. Esta persona seria la encargada
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de ir subiendo contenidos e informacidn util e interesante. Por lo que, para esta primera
accion se necesitaria invertir recursos humanos. En segundo lugar, para la realizacion del
video promocional, como se comento anteriormente, se contratara a la empresa The Video
Valley. Tras hablar con la mismay solicitar presupuesto para nuestra propuesta, se asigno
una cuantia de 394€ para la creacion del video. Por otra parte, en relacion con los sorteos
de Instagram y Facebook, el gasto que suponen es el precio de la caja de melocoton de
Denominacion de Origen de Calanda. Cada caja vale 15€, por lo que se invertiran 150€
para las 10 cajas sorteadas. En cuanto a la creacion del blog, se daria la misma situacion
que con el perfil de Instagram. La persona que se encargara de las redes sociales podria
subir el contenido de recetas para el blog de la pagina web de la empresa. Con relacion a
los vales del Melocoton de Oro, se invertirian 450€, 15€ por cada una de las 30 cajas.
Respecto a la colaboracion con el influencer, tras recabar informacion acerca de cuanto
cobra un influencer sobre este tipo de colaboracion se llego a la conclusion de que se
pagan unos 1000€ por 100.000 seguidores. Es por ello por lo que a Fabian Leon se ha
asignado un presupuesto de 1.270€. Por tltimo, después de hablar con la emisora de radio
se ha asignado una cuantia de 254,1€ para el lanzamiento de la cuiia de 20 segundos, la

cual se emitira dos veces a la semana durante 7 semanas.

Para la segunda combinacion, la creacion del perfil de LinkedIn no supondra
ningun gasto econdémico. Se debera encargar la misma persona que asignen para el control
de las redes sociales y la pagina web. En cuanto a la publicidad en Facebook, se asignara
un presupuesto de 50€, lo que permitira anunciarse entre los futuros clientes durante 4
semanas. Para el célculo de este presupuesto se ha utilizado la propia aplicacion de
Facebook. Por otra parte, el presupuesto para anunciarse en la revista (inside)food&drink
se encontraba en su web. Es por ello, por lo que para un anuncio de estas caracteristicas
se asignaria un precio de 782,99€. En relacion con la visita de la fabrica de los futuros
clientes, se debera invertir recursos humanos, una o dos personas que puedan realizar la
ruta y les expliquen todo a los futuros clientes. Ademas, se ha asignado un presupuesto
de 25€ por cliente para la posterior comida que se llevard a cabo. En un principio, se va a
planificar la visita de 20 futuros clientes, invirtiendo un presupuesto total de 500€ para
las comidas. Por ultimo, las promociones conjuntas se fabricaran a demanda por lo que

no se puede asignar todavia un coste a las mismas.

A continuacion, se muestra la tabla de presupuesto desglosada, incluyendo ambas

combinaciones:
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Tabla 5: Presupuesto

12 COMBINACION
Creacion perfil Instagram 0€
Video Promocional 394€
Sorteos 10 cajas 150€
Blog 0€
Vales Melocoton de Oro 450€
Influencer 1.270€
Anuncio radio 254,1€
TOTAL 12 COMBINACION 2.518,1€

22 COMBINACION
Creacion LinkedIn 0€
Publicidad en Facebook 50€
Anuncio en revista 782,99€
Visita futuros clientes 500€
Promociones conjuntas 0€
TOTAL 22 COMBINACION 1.332,99€
TOTAL, AMBAS COMBINACIONES 3.851,09€

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, para la primera combinacion se asigna un presupuesto de 2.518,1€ y para la
segunda combinacion 1.332,99€. La suma de ambos hace que el presupuesto total para el
Plan de Comunicacion de la empresa La Calandina sea de 3.851,09€. El presupuesto final
supera al presupuesto propuesto en 351,09€. Esta cuantia es muy pequena por lo que no

supondria ningun problema a la hora de ponerlo en marcha.

Se ha realizado una propuesta de timing (Véase Anexo 2) para que todas las acciones
estén bien distribuidas a lo largo del tiempo. Gracias a este también resultara mas facil su
posterior control. Cada afio el melocotén de denominacion de origen de Calanda se
comercializa en diferentes meses. Es decir, hay afios en los que esta disponible en agosto
y otros en octubre. Es por ello, por lo que se ha creido conveniente establecer el timing
por semanas, de esta forma podra ser utilizado en cualquier ocasion. La camparia del

melocotén de Calanda suele durar unos 2 meses, debido a este hecho se ha establecido un
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timing de 3 meses y medio en total. EI mes y medio anterior a la campafa se utilizara

para ir buscando nuevos clientes y comenzar con las acciones propuestas.

3.6 SEGUIMIENTO Y CONTROL

Para poder realizar el seguimiento y control de las acciones propuestas se
utilizarén una serie de herramientas. Mediante estas, la empresa podra medir y ver cuéles

de sus objetivos se han cumplido y cudles todavia no.

En referencia a la primera combinacidn se usaran varios KPI’s para ver ese
aumento del 35% de la notoriedad de la marca entre las personas que se preocupan por
llevar una vida saludable. Para ello, se podran utilizar indicadores clave de rendimiento
en el sitio web y en las redes sociales de la empresa. Se mirara el niUmero de personas que
visitan la web desde que se puso en marcha el plan de comunicacion, ademas de aquellas
que han enviado recetas para afiadir en el blog. Por otra parte, tanto en Facebook como
Instagram se utilizara la herramienta de estadisticas que posee cada red social. Con esta
se descubrira el perfil de seguidor que posee la empresa. Ademas, se vera la interaccion
y el alcance del perfil y de cada una de las publicaciones realizadas en ambas redes.

También se medira la variacion de «me gusta», comentarios y publicaciones compartidas.

Por otra parte, para verificar la eficacia de las acciones propuestas para la segunda
combinacion, se llevaran a cabo otro tipo de mediciones. En este caso, se creara una base
de datos con todos los posibles clientes que contactaron con nosotros. Ahi se indicara a
través de donde nos han encontrado, ademas de todos sus datos empresariales. Se debera
diferenciar entre clientes espafioles y extranjeros para poder posteriormente ver si se ha
cumplido el segundo objetivo de comunicacion. Esta informacion se recogera en el primer
contacto con el futuro cliente. Mas tarde, se indicard cudles de ellos finalmente han
trabajado con nosotros.

Para verificar el cumplimiento de cada uno de los objetivos se realizara cada mes
un seguimiento mediante las herramientas mencionadas anteriormente. De esta forma, se
podra ver la evolucion y los periodos de tiempo donde funcionan mejor unas acciones

que otras.
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CAPITULO 4. CONCLUSIONES Y LIMITACIONES

En este ltimo apartado se van a mostrar las conclusiones del Trabajo de Fin de

Grado ademas de las limitaciones que han surgido durante la realizacion de este.

Tras el andlisis externo del entorno y el analisis interno de la empresa se realizo
un DAFO mediante el cual se pudieron observar aquellos puntos en los que La Calandina
poseia mas poder y cuéles debia mejorar. En referencia a estos se establecieron los
objetivos de aumentar la notoriedad entre las personas que se preocupan por un estilo de
vida saludable y aumentar el conocimiento entre los posibles distribuidores

internacionales.

Se definieron dos combinaciones objetivos-publico objetivo a partir de los cuales se
plantearon las diferentes acciones de comunicacion. Todas y cada una de las acciones de
comunicacion propuestas han sido meditadas para que fueran las mas apropiadas para la

situacion en la que se encuentra la empresa.

El Plan de Comunicacién se ha realizado para poder ser llevado a cabo en un entorno real,
es por ello, por lo que se han detallado con precision todas las acciones. De esta forma, la
empresa podrd ponerlo en marcha durante la proxima campafia del melocoton de

Denominacién de Origen de Calanda.

La empresa no poseia un plan establecido para la parte de marketing y en concreto la de
comunicacion. Gracias a este trabajo mejorara la organizacion dentro de este &mbito y

facilitara la continuidad con acciones similares a las propuestas.

Por ultimo, una de las limitaciones méas importantes fue el presupuesto, ya que si
se hubiera dispuesto de uno mayor se podria haber realizado la participacion en alguna
feria internacional, lo que hubiera facilitado el cumplimiento del segundo objetivo.

En conclusion, la realizacion de este Plan de Comunicacion ha supuesto todo un
reto al tratarse de un trabajo para una empresa real. Como también ha sido un placer poder
realizarlo de un producto tan caracteristico de mi localidad y tener la oportunidad de darlo

a conocer.
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Anexo 1

Tabla 6:Calendario publicaciones

20.00H Publicar

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
1 2 3 4 5 6 7
17.00H Publicar 12.00H Nueva
story] noticia story] receta
20.00H Publicar
post
8 9 10 11 12 13 14
17.00H Publicar
noticia post

20.00H Publicar
post
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15 16 17 18 19 20 21
17.00H Publicar 12.00H Nueva
story noticia story/ receta
20.00H Publicar
post post
22 23 24 25 26 27 28
17.00H Publicar
story] noticia story]
20.00H Publicar
post
29 30 31 1 2 3 4
17.00H Publicar 12.00H Nueva
noticia receta post
20.00H Publicar
post

Leyenda: [INER[ER)

Facebook

Fuente:Elaboracién propia.

LinkedIn

Web
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Anexo 2

Tabla 7:Timing

ACCIONES / SEMANA

10

11

12

13

14

Creacion perfil Instagram

Lanzamiento video promocional

Sorteo Facebook

Sorteo Instagram

Publicacion Blog

Lanzamiento Vales Melocoton de Oro

Publicacién Influencer

Anuncio radio

Creacion LinkedIn

Publicidad en Facebook

Anuncio Revista

Publicaciones en Instagram y LinkedIn

Publicaciones en Facebook y Web

*En este color el periodo de tiempo donde ya se puede comercializar el melocotdén de Denominacion de Origen de Calanda.

*En este color periodo de tiempo donde se llevan a cabo las acciones.

Fuente: Elaboracion propia.
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