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Glosario

Empresas embotelladoras:Una embotelladora de agua es una instalacion industrial
donde el agua es procesada, purificada y finalmente envasada en botellas para su distribucion
y venta. El proceso incluye varias etapas como la filtracion, desinfeccion y a veces la
incorporacion de minerales, para lograr un producto de alta calidad listo para el consumo
humano.(Agua inmaculada, 2024).

Activo: El conjunto de activos y derechos pertenecientes a una entidad o persona
fisica que pueden ser evaluados en términos economicos(BBVA, 2024).

Pasivo: Cantidad total de deudas o cargas que una persona o entidad tiene en su
contra. También se utiliza este término para referirse al costo o riesgo que equilibra los
beneficios de un negocio, todo lo cual se considera como una reduccion de su
activo(Fundacion MAPFRE Canarias, s/f).

Proveedor: Se encarga de abastecer a terceros de distintos recursos con los que ¢l
cuenta. De manera profesional otorga a terceros dichos recursos para el desarrollo de
actividades comerciales o econdmicas de estos. (Galan, JS, Economipedia)

Cadena de produccion:Estructura en la fabricacion de un bien que implica la
division del proceso en diferentes fases o partes en el cual cada trabajador realiza una tarea
especifica.(Fortun, M, 2020)

Envases sostenibles: Aquel que ha sido disefiado y fabricado teniendo en cuenta el
impacto ambiental durante todo su ciclo de vida, desde su produccion hasta su disposicion
final

Procesamiento de agua: Consiste en someter este recurso a un proceso de
tratamiento a través del cual el agua se convierte en apta para el consumo humano. (BBVA,

2021)



10

Resumen

Actualmente en el mundo cada vez se ha popularizado el mercado de produccion
productos amigables con el medio ambiente, por medio de procesos innovadores que hoy en
dia se estan implementando en fabricas y casas matrices en su procesamiento de productos
finales en el mercado de bebidas y alimentos dando paso a nuevas estrategias por parte de las
empresas con un objetivo de ser mas sostenible. Aguas Compartir es una empresa que tiene
su base de operaciones en la capital de Cordoba en Colombia como una organizacion que esta
en busca de diversificar su mercado, implementar estrategias de produccion sostenibles
reduciendo su huella de carbono y estrategias digitales para asi poder lograr su objetivo
principal el cual es crecer su reconocimiento de marca en la region para en un futuro competir
a nivel local en mas ciudades del pais.

Para poder entender mas la organizacion en cuestion se realiz6 un estudio respecto a
su estructura organizacional, productiva y cultura teniendo no solo una vision del objetivo
final de la actividad de envase y venta del agua, si no de las actividades e importancia que
tiene el proceso de la empresa. De esta forma se revisaron sus debilidades y fortalezas las
cuales se evidenciaron en este analisis, en el cual se puede destacar su modelo de produccion
y su manera de crear valor en su organizacion. Teniendo en cuenta el ecosistema digital se
identificaron varias areas de mejora donde los competidores actualmente estan haciendo mas
presencia respecto a la actividad del mercadeo digital e influencia en redes sociales donde se
da a conocer actividades, historias, procesos, etc. donde las personas logran conocer y
engancharse a las marcas competidoras que a pesar de no ser las mejores en términos
productivos, su alta actividad digital les permite mayor visibilidad y alcance por el momento.

Para poder tener clara una guia sobre como Aguas Compartir puede irrumpir en el

ecosistema digital y tener una estrategia funcional y correcta fue necesario la identificacion
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del publico objetivo adaptandose a las necesidades de los clientes y poder lanzar de manera
efectiva dicha estrategia.

Finalmente con el estudio y analisis de estos factores principales se cre6 un
presupuesto con el cual se tuvo en cuenta el tiempo y el dinero que se requiere invertir en una
guia instructiva para que nuestro cliente pueda realizar seguimiento de los procesos
propuestos para el mejoramiento de reconocimiento de marca, que se espera al final de la
campafia y poder medir la viabilidad del proyecto en el tiempo determinado por el cliente

para poder hacer ajustes a lo largo de la duracion del plan digital.

Palabras Clave:
Purificacion del agua, Estrategia Digital, Sostenibilidad, Reconocimiento de Marca,

Competitividad, Departamento, Redes
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Abstract

In recent years, there has been a surge in the popularity of environmentally friendly
product markets worldwide, driven by innovative processes implemented by factories and
parent companies in the beverage and food markets. These processes aim to introduce new
strategies, with the overarching goal of sustainability. Aguas Compartir, based in the capital
of Coérdoba, Colombia, is one such company seeking to diversify its market and implement
sustainable production strategies to reduce its carbon footprint. Additionally, digital strategies
are being pursued to achieve the primary objective of enhancing brand recognition in the
region, with future aspirations to compete locally in more cities across the country.

To gain a deeper understanding of the organization, a study was conducted on its
organizational structure, production methods, and culture. This examination extended beyond
the final goal of bottling and selling water to encompass all aspects of the company's
operations. Weaknesses and strengths were identified in this analysis, particularly
highlighting the production model and value creation within the organization. In the digital
ecosystem, various areas for improvement were identified, as competitors are currently
exerting greater influence in digital marketing and social media presence. Despite potentially
inferior products, competitors' strong digital activity provides them with greater visibility and
reach.

To guide Aguas Compartir's entry into the digital ecosystem and devise an effective
strategy, it was crucial to identify the target audience and tailor the strategy to meet customer
needs effectively.

Finally, based on the study and analysis of these key factors, a budget was devised to
account for the time and resources required to implement an instructive guide. This guide

would enable the client to track proposed processes aimed at improving brand recognition. At
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the end of the campaign, the success and viability of the project will be measured within the
client's specified timeframe, allowing for adjustments throughout the duration of the digital

plan.

KeyWords:
Environment, worldwide, digital world, purification, brand recognition, social

network, sustainability, water treatment
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1. Analisis del mercado

1.1 Antecedentes (Mercado e historia empresarial)

La empresa que hemos seleccionado se encuentra ubicada en la ciudad de Monteria,
en el departamento de Cordoba. Uno de los aspectos mas relevantes es su ubicacion en la
costa Atlantica colombiana. Teniendo en cuenta esto, Industria de Bebidas y Alimentos
Compartir S.A.S es una organizacion con mas de 28 aflos de experiencia en el sector
industrial de bebidas y alimentos, dedicandose a ofrecer productos de la mas alta calidad. La
empresa suministra agua a la poblacion cordobesa en los principales municipios donde no
hay acceso a agua potable tratada apta para el consumo humano. Durante tantos afios, Agua
Pura Compartir se ha destacado por su compromiso con la excelencia.

Mision:

Entregar a los consumidores cordobeses agua y refrescos de excelencia, conservados
con una higiene adecuada y que contribuyan efectivamente a su salud y bienestar.
Basandonos en controles certificados de calidad y cumpliendo con toda la normativa vigente,
apoyados en el compromiso de nuestro valioso talento humano.

Vision:

Para el afio 2028, Industria de Bebidas y Alimentos Compartir S.A.S se consolidara
como la mejor envasadora y embotelladora de agua y refrescos, convirtiéndose en una
empresa reconocida en el departamento por la calidad de sus productos. Nuestro compromiso
es dirigir nuestros esfuerzos para estar siempre a la vanguardia de la industria alimentaria,
cumpliendo con las demandas de una sociedad que avanza hacia una vida mas saludable y

creando valor a largo plazo para nuestros socios, colaboradores y consumidores.
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Propésito:

La empresa Industria de Bebidas y Alimentos Compartir S.A.S se dedica a la
fabricacion y comercializacion de agua purificada, tratada y embotellada en diversas
presentaciones. Debido a su ubicacion geografica, el negocio del agua muestra un buen
desempefio, principalmente debido al alto consumo de agua embotellada y envasada
provocado por las altas temperaturas que prevalecen en la region caribeia. La empresa busca
satisfacer las necesidades de agua en el departamento de Cordoba, ofreciendo una excelente
calidad y un servicio excepcional. Buscamos la innovacion constante y ofrecemos ofertas
exclusivas para cada segmento, con el objetivo de proporcionar un portafolio diversificado y
de calidad.

El mercado del agua en Cérdoba, Colombia, esta influenciado por varios factores
historicos, sociales, econdémicos y ambientales.

Escasez de agua: Cordoba, al igual que otras regiones de Colombia, ha
experimentado problemas de escasez de agua debido a factores como el cambio climatico, la
deforestacion, la contaminacion de fuentes de agua y el crecimiento demografico. Estos
problemas han generado una mayor demanda de soluciones y servicios relacionados con el
suministro y gestion del agua.

Gestion del agua: Historicamente, la gestion del agua en Colombia ha sido un
desafio debido a la falta de infraestructura adecuada, la fragmentacion institucional y la
dificultad para garantizar un acceso equitativo al agua potable. En Cordoba, esto ha llevado a
la aparicién de mercados informales de agua, donde las personas pueden comprar agua a
vendedores locales en lugar de depender tnicamente de los servicios publicos.

Legislacion y regulacion: La regulacion del mercado del agua en Colombia ha
evolucionado a lo largo del tiempo, con leyes y politicas destinadas a garantizar el acceso

equitativo al agua, promover su uso sostenible y proteger los recursos hidricos. Sin embargo,
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la implementacion de estas leyes puede ser desigual, especialmente en areas rurales como
Cordoba.

Iniciativas de desarrollo: En respuesta a los desafios relacionados con el agua, se
han implementado diversas iniciativas de desarrollo en Cérdoba y otras partes de Colombia.
Estas pueden incluir proyectos de infraestructura para mejorar el suministro de agua potable,
programas de conservacion de recursos hidricos, capacitacion en gestion del agua 'y
colaboraciones publico-privadas para mejorar la eficiencia en la distribucion del agua.

Impacto ambiental: El mercado del agua en Cordoba también esta influenciado por
consideraciones ambientales, como la contaminacion de fuentes de agua debido a actividades
industriales, agricolas y mineras. La degradacion de los ecosistemas acuaticos puede afectar
tanto la disponibilidad como la calidad del agua, lo que a su vez influye en la dinamica del
mercado.

En resumen, el mercado del agua en Cordoba, Colombia, refleja una compleja
interaccion entre factores ambientales, sociales, econémicos y politicos. La gestion sostenible
de los recursos hidricos y el acceso equitativo al agua son desafios importantes que requieren
la colaboracion de diversos actores, incluidos el gobierno, las empresas, la sociedad civil y la
comunidad cientifica.

1.2 Definicion del objetivo de negocio / Propuesta de valor

Produccion y venta de agua potable para el consumo con procesamiento autorizado
con cadena de produccidn industrial garantizando salubridad y sostenibilidad en el producto y
sus envases
1.3 Analisis de Competencia:

Actualmente, en la empresa existen tres competidores locales en la zona de operacion
de nuestro cliente. Estas tres empresas son las siguientes: Agua del Sina, Agua San Mateo y

Agua la Credibilidad. Luego de realizar un analisis profundo de la competencia, podemos
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evidenciar que estas embotelladoras de agua son bastante locales en la ciudad de Monteria,
que seria la base de nuestro cliente. Por otro lado, podemos observar que los productos de
estas embotelladoras solo se venden de manera particular y no tienen un convenio o un
contrato para venderse en cadenas de supermercados grandes que operan en esta zona, como
lo son Exito, Olimpica y Carulla, o las low cost que serian D1 y Ara.

Ademas, podemos observar que la operacion de venta del agua del Sinu es un poco
mas amplia que la de nuestro cliente, por lo cual seria nuestra meta hacerla crecer para que
abarque lo mas posible del mercado con su producto. Por otro lado, ademas de competir con
estas tres embotelladoras locales, l6gicamente también estamos compitiendo con los
productos tradicionales que son los siguientes:

e Postobon (Cristal)

e C(Coca-Cola Femsa (Manantial y brisa)
e Bavaria (Zalva)

e Sanpellegrino

e Nestlé (Perrier)

e Grupo Danone (Evian)

Este mercado es un poco mas complejo, ya que investigando un poco mas de estas
embotelladoras, podemos observar que en niveles de crecimiento y ventas se dividen de la
siguiente manera:

e Postobon (Cristal): 40%

e C(Coca-Cola Femsa (Manantial y Brisa): 30%
e Bavaria (Zalva): 20%

e San Pellegrino: 5%

e Nestl¢ (Perrier): 2%

e Grupo Danone (Evian): 1%



o (Otras marcas: 2%
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A pesar de que nuestro objetivo no es competir directamente a gran escala en todo el

pais, debemos tener en cuenta este mercado, ya que de todas formas en la ciudad de

operacion todas estas embotelladoras estan presentes y, de todas formas, afectan nuestro

mercado principal.

Por otro lado, tenemos que tener en cuenta que Monteria es la ciudad del pais con

mayor consumo de agua embotellada de todo el territorio nacional, segin FENALCO. Esto

hace que sea mucho mas competitivo para nosotros, ya que la participacioén en el mercado es

bastante compleja y claramente estamos frente a una competencia bastante fuerte en términos

de produccion y distribucion.

Actualmente, también podemos concluir que las tendencias en este mercado en

especifico en la ciudad de Monteria son:

La innovacion en el producto del agua embotellada (Ejemplo: Agua saborizada)

Aumento de la sostenibilidad y conciencia ambiental

Agua catalogada como premium o luxury para el mercado"

Por otro lado en el siguiente cuadro se analizaron a los competidores directos en el

aspecto de mercadeo digital:

Tabla 1 Tabla de Competidores

Competidor | Sitio web / Posicio- Publicidad Canales Estrategia Ventaja
Redes sociales | namiento | digital digitales digital competitiva
Coca-Cola https://www.co | Alto Posts, Reels y - Pagina Enfatizaren | Presencia
femsa ca-cola.com/co/ videos en web lamarcayel [nacionaly
es/brands/mana instagram, - Instagram | sabor, global, amplia
ntial facebook, tiktok. | - Facebook | patrocinios, variedad de
Contenido en - Tiktok marketing productos,
pagina web - Linkedin | experiencial | fuerte inversion

en marketing.
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San https://www.san | Alto Posts, Reels y - Pagina Enfatizaren | Presencia
pellegrino.com/ videos en web la variedad de | nacional y
Pellegrino es/agua instagram, - Instagram | productos, global, variedad
facebook, tiktok. | - Facebook | promociones, |de saboresy
Contenido en - Tiktok alianzas presentaciones,
pagina web - Linkedin | estratégicas enfoque en la
innovacion.
Bavaria https://www.ba | Alto Posts, Reels y - Pagina Enfatizaren | Marca
varia.co/ videos en web la tradicion reconocida y
instagram, - Instagram | colombiana, | querida,
facebook, tiktok. | - Facebook | humor, enfoque en
Contenido en - Tiktok patrocinios eventos
pagina web - Linkedin deportivos y
patrocinios,
estrategias de
marketing
emocional.
Postobon https:// www.po | Alto Posts, Reels y - Pagina Enfatizaren | Amplia
stobon.com/ videos en web la variedad de | distribucion,
instagram, - Instagram | productos, precio
facebook, tiktok. | - Facebook | precio competitivo,
Contenido en - Tiktok accesible, enfoque en la
pagina web - Linkedin | presencia familia y el
nacional hogar.
Agua https://www.ins | Alto Posts en - Instagram | Enfatizar en | Agua de origen
Bariloche tagram.com/pro instagram - Whatsapp | la pureza del | natural, enfoque
ductosbariloche agua, origen | en el bienestar y
/?hl=es-la natural, estilo [ la salud, imagen
de vida de marca
saludable y moderna y
ofertas atractiva, canal
de ventas online
Agua No tiene Bajo No tiene No tiene No tiene No tiene
superior
Agua pura https://www.ins | Bajo Posts en - Instagram | Enfatizar en | Ventas al por
del valle tagram.com/agu instagram - Facebook | el sabor mayor, agua de
a_pura_del vall refrescante, alta calidad,
e/7hl=es pureza del enfoque en
agua, actividades
actividades al | outdoor y estilo
aire libre de vida activo.
Agua polar https://www.ins | Alto Posts e historias | - Instagram | Contenido Diversificacion
tagram.com/agu en instagram y - Facebook [ sobre sabor de productos y
apurapolar/?hl= facebook. - Whatsapp | refrescante, agua de alta
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€S

Promociones
digitales

retos 'y
promociones

calidad.

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos evidenciar, nuestro cliente se encuentra en un mercado altamente

competitivo debido a la cantidad de competencia que existe hoy en dia en el lugar de

operacién. Sin embargo, de estos cinco competidores directos, los mas importantes son: Agua

Bariloche, Agua Polar y Agua Monterrey, ya que son los que tienen mas ventaja sobre los

demas y pueden presentar un riesgo alto para el mercado de nuestro cliente.

Por otro lado, podemos definir nuestra estrategia de mercadeo digital teniendo en

cuenta estos factores investigados, ya que podemos hacerles bastante competencia y asi poder

lograr posicionarnos de manera adecuada e ideal para nuestro cliente en el mercado.




1.4 DOFA

Figura 1 Competidores directos

Diagndéstico
interno

Diagnéstico
externo

Oportunidades

1.Demanda creciente de agua debido a
condiciones climaticas.

2. Potencial en el mercado de bebidas frias, como
el hielo.

3. Amplia flota de vehiculos para expandir canales
de distribucion.

Amenazas

1.Regulacion politica afectando precios de materia
prima.

2.Impacto climatico en las ventas.

3.Desafios en el mantenimiento logistico.

4.Costos de reparacion de vehiculos mas
antiguos.

5.Competencia de agua de baja calidad.

Fortalezas

1. Ineficiencia en produccion debido a la falta de
punto Gptimo.

2. Ausencia de canales de distribucion virtual.

3. Falta de software eficiente de produccion.

4.Carencia de plataformas eficientes para la toma
de pedidos.

5. Deficiencias en la logistica de entrega de
pedidos.

6.Costos elevados en la transicion a la
automatizacion.

7.Ineficiencias en el proceso de empaquetado del
agua.

Estrategia FO

La empresa tiene la oportunidad de
capitalizar su ubicacion estratégica y la
creciente demanda de agua y bebidas frias
para expandir su distribucion y aumentar las
ventas. Utilizando su flota de vehiculos,
puede llegar a tiendas y graneros,
aprovechando su infraestructura, tecnologia
y procesos de tratamiento de agua para
ofrecer productos de alta calidad. Ademas,
puede combinar el tratamiento de agua con
la demanda de bebidas frias para ofrecer
hielo de calidad.

Estrategia FA

Negociar con proveedores ayudara a reducir
el impacto de la regulacion politica y los
aumentos de precio en la materia prima.

Ademas, invertir en mantenimiento
preventivo de la flota de vehiculos reducira
gastos de reparacion y garantizara una
distribucion eficiente. Diferenciar los
productos por su calidad, procesos de
tratamiento de agua y proveedores
confiables les permitira competir
efectivamente con marcas de agua de bajo
costo.

Fuente: Elaboracion propia

Debilidades:
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Debilidades

1.Flota de vehiculos para comercializacion directa.
2. Establecidos canales de distribucién.
3.Infraestructura de calidad.

4.Maquinaria de alta tecnologia.

5.Procesos de tratamiento de agua de calidad.

6. Relaciones con proveedores de calidad.

Estrategia DO

Optimizar su produccién mediante un sistema
de control para ajustar el nimero de
empleados. Ademas, desarrollar canales de
distribucion virtual complementara los fisicos,
especialmente en areas remotas. La
adquisicion de software de produccion y
plataformas para pedidos optimizara procesos
internos y reducira costos. Mejorar la logistica
de entrega reducira tiempos de espera,
mientras que la automatizacién del
empaquetado aumentara la eficiencia y
reducira costos a largo plazo.

Estrategia DA

Diversificar su oferta de productos y servicios,
reduciendo la dependencia del agua
embotellada y mitigando el impacto de las
fluctuaciones climaticas. Implementar canales
de distribucion virtual y plataformas eficientes
les permitira llegar a mas clientes y compensar
posibles caidas de ventas durante temporadas
de lluvia. Optimizar la logistica de distribucion y
reducir costos ayudara a compensar los altos
costos de mantenimiento de la flota de
vehiculos.

1. Laempresa cuenta con un gran nimero de personas en produccion, lo cual a

veces la hace un poco ineficiente, ya que no ha podido encontrar su punto de

produccion eficiente.

2. No cuenta con canales de distribucién virtual.

3. No dispone de un software de produccion eficiente.

4. No cuenta con plataformas eficientes para la toma de pedidos.

5. Laentrega en la logistica de pedidos es muy deficiente.

6. El proceso de transicion a la automatizacion de los procesos es muy costoso.
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7.  Parte del proceso de empaquetado del agua es muy deficiente, debido a que la
mayor parte de la produccion se realiza casi artesanalmente mediante procesos
que requieren la participacion de tres personas simultaneamente, lo que lo hace
muy ineficiente.

Oportunidades:

1. Debido a su excelente ubicacion geografica, el consumo de agua en esta zona de
Colombia es casi exponencial. Las altas temperaturas, cada vez mas frecuentes
debido al calentamiento global, provocan una constante deshidratacion en las
personas y, como consecuencia, una necesidad constante de consumir agua.

2. Dentro de este sector, también esta el consumo de bebidas frias, siendo el hielo
uno de los productos destacados debido a su alta demanda para refrescar, enfriar y
preservar las temperaturas ideales para diversos objetos o bebidas.

3. Laempresa cuenta con una amplia flota de vehiculos, lo que nos brinda un
extenso canal de distribucidn, ya que vendemos de tienda a tienda. Existe la
posibilidad de incorporar productos de consumo en tiendas o graneros en los
municipios donde ya estan establecidos como canales de venta por los camiones
de la empresa.

Fortalezas:

1. Laempresa dispone de una flota de vehiculos para la comercializacion directa.

2. Los canales de distribucion de la empresa estan bien establecidos.

3. Contamos con una infraestructura de calidad que nos permite ofrecer productos
de la mejor calidad.

4. Disponemos de maquinaria de alta tecnologia.

5. Los procesos de tratamiento de agua de la empresa son de la mejor calidad en el

mercado.
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6. Trabajamos con proveedores de excelente calidad, lo que nos ayuda a tener un

mayor dinamismo en la produccion.

Amenazas:

1.

La constante regulacion politica ha afectado y encarecido los precios de la
materia prima en distintas circunstancias.

El clima es una amenaza constante; las lluvias tienden a disminuir las ventas,
mientras que en tiempos de verano se presentan oportunidades.

El mantenimiento logistico para la distribucién del agua es un desafio continuo.
Algunos vehiculos no son tan nuevos y los altos costos de las piezas y
reparaciones representan un gasto considerable para la empresa.

La presencia en el mercado de agua de baja calidad es una amenaza para nuestra

oferta, debido al bajo costo de estas.
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1.5 Analisis audiencias (buyer persona)

Figura 2 Buyer persona 1

Descripcién R
José Gonzales es un joven empresario dedicado a la publicidad
lleva 4 anos de profesional en el mundo laboral, es oriundo de
Bogota pero por temas de trabajo esta residiendo en

Monteria. Esta entusisasmado por su oprtunidad trabjando

con la gobernacion de Cordoba. Esta a cargo del equipo de
publicidad de las campafias sociales de la gobernacién, es muy
comprometido con sus metas v compafieros, buscando ser

EDAD 28 afnos
un mejor profesional vy referente en donde trabaja
SEXO Hombre | \ J
< . ( )
UBICACION Monteria Retos
INGRESOS $3500.000 . Enc’ontr*ar' agua embotellada que cumpla con sus altos
; estandares
OCUPACION Publicista . Alta calidad en la purifiacion del agua
ESTADO CIVIL Soltero + Envases sotenibles
\_ ) _ - Evitar contaminar con su consumo Y,
Y\ ( Objeti )
. etivos
Comentarios ) )
« Encontrar agua embotellada de alta calidad y segura para su
« "Es importante para mique .
familia
elagua que bebo sea segura « Reducir suimpacto ambiental
"
v saludable. « Encontrar empresas que puedan hacer parte de programas
. "Consumo no solo por de la gobernacién
necesidad sino por que hay . Crear conciencia en su trabajo de apoyar empresas
detras de los procesos” | amigables con los recursos. )
« “Busco constantemente - N
como colaborar al medio Motivaciones
ambiente en mi consumo” Jose es un joven activo, consciente y comprometido. Se
« “Aplico tecnicas de consumo preocupa por su salud y bienestar, y busca productos que le
personales paradar ideas a ayuden a mantener un estilo de vida saludable. También es una
la gobernacion para personaresponsable y atenta, que se preocupa por sus
compromterse con el habitos de consumo v por el medio ambiente. Jose esta
cuidado del ambiente” motivado por el deseo de ser la mejor version de simismo y de
. ~/ crear un futuro mejor para su vida personal y profesional.
P N ici
QUEJaS comunes Bl:sca productos y servicios que Ile ayuden a;lcanzar‘ sus
objetivos v que compartan sus valores y pueda proponer en su
- Elagua embotellada es . Jb ) L 5 12 A
rabajo
demasiado cara. \_ J Y,
- No hay suficiente 4 )
informacién sobre la Mensaje de marketing
rocedencia | .
procede c?' St/ed | Agua Compartir de Monteria es agua embotellada de alta
rocesamiento del agua. . .
P 9 calidad procedente de fuentes sostenibles. Estamos
« Las empresas ’ . . .
comprometidos con la proteccién del medio ambiente vy
embotelladoras de agua no .
) ) . con ofrecer a nuestros clientes un producto seguro y
estan haciendo lo suficiente
" saludable.
para ser sostenibles.
_ L J
~

fMensaje de ventas
Agua Compartir de monteria te ofrece lo mejor en calidad y proceso de agua embotellada, siendo un
producto originario y procesado 100% en coérdoba, con precios asequibles para la regién, brindando
calidad y comprometidos con la sostenibilidad del medio ambiente y proteccién de la salud del municipio.

Fuente: Elaboracion propia
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N
[ LAURA RODRIGUEZ J Descripcién
pr Laura Rodriguez de 32 afios es una mujer empresaria
8 ganadera originaria de Monteria, dedicada al cuidado de
ganado en la industria de alimento caracterizada por la
alta calidad v cuidado de sus animales reconocida en el
mercado local. Es alguien con valores y ética al momento
A\ oL de hacer sus negocios buscando ser alguien sostenible vy
EDAD 32 afos amigable con el medio ambiente. Siempre quiere lo mejor
para su entornoy para su negocio
SEXO Mujer | \o J
" i ~
UBICACION Monteria Retos
INGRESOS $4,000,000 « Encontrar agua embotellada que cumpla con sus altos
OCUPACION Ganadera estandares
«» Saber silas empresas realmente son sostenibles
ESTADO CIVIL Casada + Encontrar agua embotellada a un precio asequible
. J . ,
™\ . )
Comentarios Objetivos
. "Es importante para mi que - Encontrar agua embotellada de alta calidad y segura
el agua que bebo sea segura para su familia
y saludable." « Reducir suimpacto ambiental
. "Quiero estar segura de que . Apoyar a empresas que comparten sus valores
la empresa que me vende el + Agua potable de calidad para el sostenimiento de su
agua esta comprometida \_ ganado Yy,
con el medio ambiente." - N
. Esjtoy dispuesta a pagal“. Motivaciones
mas por agua de alta calidad, . . ) .
i J Laura es una mujer activa, consciente y comprometida. Se
pero no quiero ser estafada. .
o~ ) ) preocupa por su salud vy bienestar, y busca productos que le
« “Quiero evitar posibles . ) s
avuden a mantener un estilo de vida saludable. También es
enfermedades o plagas en
. una personaresponsable y atenta, que se preocupa por su
mi ganado por agua mal o . . ; .
) familiay por el medio ambiente. Laura esta motivada por el
procesada . i -
\_ J deseo de ser la mejor versiéon de simismay de crear un
e - ~ futuro mejor para su familiay para el planeta. Busca
Quejas comunes productos y servicios que le ayuden a alcanzar sus objetivos
- Elagua embotelladaes v que compartan sus valores.
demasiado cara. J/
« No hay suficiente 4 ™\
informacién sobre la Mensaje de marketing
rocedencia I ,
procede C zed | Agua Compartir de Monteria es agua embotellada de alta
rocesamiento del agua. ) )
P 9 calidad procedente de fuentes sostenibles. Estamos
« Las empresas ; v ; ;
comprometidos con la proteccidon del medio ambiente vy
embotelladoras de agua no .
J ) . con ofrecer a nuestros clientes un producto seguro y
estan haciendo lo suficiente
] saludable.
para ser sostenibles.
o J J
N\

(Mensaie de ventas

Agua Compartir de monteria te ofrece lo mejor en calidad y proceso de agua embotellada, siendo un
producto originario y procesado 100% en cérdoba, con precios asequibles para la regién, brindando
calidad y comprometidos con la sostenibilidad del medio ambiente vy proteccidn de la salud del municipio.

Fuente: Elaboracion propia
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2. Objetivos SMART

2.1 Objetivo general

Establecer y fortalecer una presencia digital efectiva en un plazo de 12 meses,

fomentando una cultura interna de digitalizacién y maximizando el alcance de la empresa en

las plataformas digitales

2.2 Objetivos especificos

Incrementar los seguidores en Facebook en un 15% (104 nuevos seguidores) en los
primeros 6 meses de la estrategia.

Incrementar los seguidores en Instagram en un 15% (35 nuevos seguidores) en los
primeros 3 meses de la estrategia.

Generar 500 interacciones en Instagram (likes, comentarios, preguntas) en los
primeros 6 meses de la estrategia.

Incrementar el reconocimiento de marca con un aumento del 15% de las impresiones
en Instagram en un plazo de 12 meses.

Genera una conversion del 20% del total del alcance la estrategia digital y generar
minimo 500 leads en un plazo de 12 meses.

Generar un trafico organico en Instagram del 30% a través de estrategias SEO en un

plazo de 12 meses.

3. Estrategia

3.1 Estrategia SEO

Creacion de una pagina web con informacion relevante y actualizada sobre la

empresa, productos y servicios, optimizacion de la pagina web para motores de busqueda

(SEO). Implementacion de herramientas para facilitar la navegacion y la comunicacion
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(formularios de contacto, chat en vivo, preguntas frecuentes) y creacion de contenido valioso
para los usuarios (articulos informativos, tutoriales, casos de éxito).

Esta estrategia se basa en el desarrollo de una pagina web empresarial con multiples
funcionalidades disefiadas para optimizar el acceso a la informacién para los usuarios y
facilitar el proceso de compra. Tenemos como proposito el crecimiento organico de la pagina
web, asi como su posicionamiento en motores de busqueda.

Para garantizar una presencia efectiva en los motores de busqueda, implementaremos
técnicas de SEO en todo el contenido de la pagina, incluyendo palabras clave relevantes,
meta descripciones optimizadas y una estructura de sitio web intuitiva. Utilizaremos
herramientas de analisis web como Google Analytics para monitorear el rendimiento de
nuestra pagina y realizar ajustes continuos para mejorar su visibilidad y eficacia.

Google Analytics nos proporcionara informacion detallada sobre el trafico de nuestra
pagina, incluyendo el niimero de visitantes, su comportamiento en el sitio, las paginas mas
populares y el rendimiento de nuestras campanas de marketing. Con esta informacion,
podremos identificar areas de mejora y tomar decisiones informadas para optimizar la
experiencia del usuario y maximizar la conversion.

Ademas de Google Analytics, también consideraremos otras herramientas de analisis
web segun nuestras necesidades y objetivos especificos. Esto podria incluir herramientas para
el seguimiento de conversiones, pruebas A/B, mapas de calor y analisis de comportamiento
del usuario.

Buscamos crear una experiencia que atraiga a nuevos clientes y fortalezca los lazos
con los clientes actuales. Implementaremos herramientas y recursos que faciliten la
navegacion y la comunicacion, como formularios de contacto, chat en vivo o secciones de
preguntas frecuentes. Ademas, ofreceremos contenido relevante y actualizado que brinde

valor a nuestros visitantes, como articulos informativos, tutoriales o casos de éxito. Al
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proporcionar un espacio interactivo y util, pretendemos fomentar la confianza en nuestra
empresa y generar relaciones duraderas con nuestros clientes.
3.1.1 Tacticas SEO
e C(reacion: Se elaborard una pagina web considerando la necesidad de funciones
basicas y la gestion continua por parte del equipo administrativo. Para lograr esto de
manera eficiente, se utilizard una plataforma predisefiada como Shopify o Sumer.
Estas plataformas permiten una creacion rapida y precisa de la pagina web.
e Contenido: Teniendo en cuenta la inclusion de secciones fundamentales como
"Quiénes somos", "PQRS", medios de contacto, asi como un espacio para realizar
cotizaciones y realizar pedidos directamente.
e Descuentos: Al inicio de la pagina se contard con una ventana ofreciendo un 5% en el
primer pedido con el fin de obtener los datos y suscribir al cliente a las novedades y
avisos informativos enviados por otros medios como correo electronico.
e Pedidos: Un espacio en donde los clientes puedan encontrar los formatos de venta del
agua embotellada y procede a solicitaran los datos, direccion y cantidad solicitada
para realizar una cotizacion y asi realizar el pedido.
3.2 Estrategia Social media

Creacion y desarrollo de perfiles en redes sociales como Facebook, Instagram y
TikTok, ademas, creacion de contenido atractivo y relevante para el publico objetivo con
colaboracion con influencers para aumentar el alcance y el engagement. Realizacion de
concursos y sorteos para generar interés y participacion, monitoreando y analizando el
rendimiento de las redes sociales.

En la actualidad, Agua Compartir se encuentra presente en Instagram, con una base de
693 seguidores. Nos proponemos aprovechar este grupo de clientes y seguidores que ya

conocen y se han familiarizado con la empresa, al mismo tiempo que buscamos expandir de
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manera significativa la visibilidad de la marca a través de la creacion y el desarrollo en redes
sociales.

Nuestro objetivo principal es crear un concepto de marca solido que refleje los valores
fundamentales. Esto implica utilizar el logo de la empresa como punto de partida y transmitir
los principios que queremos representar, como el apoyo social mediante la venta de agua
potable en comunidades desfavorecidas, asi como la sostenibilidad inherente a la produccion
de un producto de calidad.

3.2.1 Tacticas Social media

e Inicio de cuentas: Con nuestros objetivos y el publico objetivo claramente definidos,
se establece presencia en las plataformas clave, incluyendo la creacion de cuentas en
Facebook y TikTok, ademas de continuar utilizando la plataforma actual en
Instagram.

e Alianzas estratégicas: Colaborar con personalidades influyentes y confiables de la
region para generar contenido dindmico que resalta la marca de manera auténtica.

e Destacando los productos: Realizar publicaciones que muestren los productos sus
distintas presentaciones de manera atractiva, destacando sus caracteristicas y
beneficios para los clientes.

e Videos informativos: Crear videos publicitarios dinamicos que permitan a los
consumidores conocer mas sobre Agua Compartir, su proposito y las personas que
forman parte de ella, fomentando asi una conexion mas profunda con la marca.

e Eventos y sorteos: Organizar sorteos periddicos con el objetivo de atraer mas
seguidores locales y dar a conocer los productos entre la comunidad, fortaleciendo asi

la presencia en la region.
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3.3 Estrategia Contenidos

El contenido creado para la campafia en redes sociales de Agua Compartir sera
variado y estara disefiado para atraer, informar y comprometer a la audiencia. Se incluiran
publicaciones que resaltan los beneficios del agua embotellada, como la hidratacion saludable
y la calidad del agua. Ademas, se compartiran datos e informacion relevante sobre el impacto
ambiental del agua embotellada, destacando los esfuerzos de la empresa para minimizar su
huella ecoldgica.

Se produciran también contenido visual atractivo, como imagenes y videos, que
muestran los productos de Agua Compartir de manera llamativa y que destaquen sus
caracteristicas y beneficios. Estos elementos visuales se utilizaran no solo para promocionar
los productos, sino también para contar la historia de la marca y transmitir sus valores
fundamentales, como el compromiso con la sostenibilidad y el apoyo a comunidades
desfavorecidas.

Ademas, se utilizara este contenido creado para la organizacion de eventos virtuales
relacionados con el agua embotellada para promover sus productos y establecer autoridad en
el mercado. Estos eventos abordaran una variedad de temas relevantes, incluyendo los
beneficios del agua embotellada, la importancia de una hidratacioén saludable, la calidad del
agua y el impacto ambiental asociado al consumo de agua embotellada. Con un enfoque en la
educacion y la concienciacion, Agua Compartir busca no solo destacar los atributos positivos
de sus productos, sino también posicionarse como un lider en la industria que se preocupa por
la salud y el bienestar de sus consumidores, asi como por el medio ambiente.

Con un enfoque en temas como los beneficios del agua embotellada, la hidratacion
saludable, la calidad del agua y el impacto ambiental del agua embotellada, estos eventos se
llevaran a cabo en plataformas como Zoom, Google Meet, Microsoft Teams, Facebook Live e

Instagram Live. El objetivo principal es llegar a 10,000 personas en Cérdoba a través de los
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eventos virtuales durante la campafia. Ademas, se busca generar engagement mediante un
promedio de 500 interacciones (likes, comentarios, preguntas) por evento virtual, obtener 100
leads nuevos por cada evento y generar 10 ventas directas o indirectas por evento.

3.3.1 Tacticas de contenidos

e Iniciar promocion en redes sociales, correo electronico y otros canales digitales.

e Realizar encuestas en tiempo real, preguntas y respuestas, juegos interactivos y chats
durante los eventos para aumentar la participacion.

e Seguir con correos electronicos de seguimiento, encuestas de satisfaccion y envio de
contenido adicional para mantener el interés de los participantes y convertir leads en
clientes potenciales.

e Seminarios web informativos:

Temas: Beneficios del agua embotellada, hidratacion saludable, calidad del agua,
impacto ambiental del agua embotellada.

Expertos: Nutricionistas, médicos, ambientalistas.

Formato: Presentaciones, sesiones de preguntas y respuestas, encuestas en tiempo
real.

e Talleres practicos:

Temas: Preparacion de bebidas con agua embotellada, tips para una hidratacion
adecuada, cuidado de la piel con agua.

Formato: Demostraciones en vivo, actividades practicas, interaccion con los
participantes.

e Degustaciones virtuales:

Productos: Diferentes presentaciones de Agua Pura Compartir, agua con sabor, agua

mineral.
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Formato: Presentacion de los productos, degustacion guiada, encuestas de

satisfaccion.

3.4 Estrategia Email marketing

Email Marketing desempefiara un papel crucial en la estrategia de Agua Compartir,

sirviendo como una herramienta efectiva para mantenerse en contacto con los clientes

actuales, asi como para captar la atencion de nuevos clientes potenciales. Se implementaran

diversas tacticas para maximizar el impacto de esta herramienta y garantizar una

comunicacion efectiva y personalizada con la audiencia.

3.4.1 Tacticas email marketing

e Descuentos: Para incentivar a los clientes a realizar su primer pedido a través de la

pagina web, Agua Compartir ofrecerd un atractivo descuento del 5% en su compra
inicial. Este descuento se promocionard a través de diversos canales, incluyendo las
redes sociales, el sitio web y otros materiales de marketing. Los clientes interesados
en aprovechar esta oferta deberan proporcionar su direccion de correo electronico al
realizar su compra, lo que les permitira ser anadidos automaticamente a la lista de
correo electronico de Agua Compartir.

Segmentacion y Personalizacion: Una vez que los clientes hayan sido afadidos a la
lista de correo electronico de Agua Compartir, se utilizaran herramientas de
segmentacion y personalizacion para enviar mensajes relevantes y adaptados a las
necesidades e intereses especificos de cada cliente. Se crearan diferentes segmentos
de clientes basados en criterios como el historial de compras, las preferencias de
producto y la ubicacidon geografica, lo que permitira enviar contenido especifico y
personalizado a cada grupo de clientes.

Contenido Relevante y Atractivo: Los correos electronicos enviados por Agua

Compartir contendran contenido relevante y atractivo disefiado para informar, educar
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y entretener a la audiencia. Ademas de promocionar productos y ofertas especiales, se
compartirdn consejos utiles relacionados con la hidratacion, la salud y el bienestar, asi
como también informacion sobre el compromiso social y ambiental de la empresa. Se
utilizaran elementos visuales atractivos, como imagenes y videos, para captar la
atencion de los destinatarios y hacer que el contenido sea mas memorable y
compartible.

Automatizacion y Seguimiento: Se implementaran secuencias de correos electronicos
automatizadas para enviar mensajes de bienvenida, confirmaciones de pedidos,
recordatorios de carritos abandonados y otros mensajes oportunos y relevantes a lo
largo del ciclo de vida del cliente. Se utilizaran herramientas de seguimiento y analisis
para monitorear el rendimiento de las campaias de correo electronico, incluyendo
tasas de apertura, tasas de clics y tasas de conversion, y para realizar ajustes segin sea

necesario para mejorar los resultados y maximizar el retorno de la inversion.

4. Cronograma

En el Anexo 1, presentamos el programa detallado que se debe seguir conforme a las

acciones propuestas. El objetivo principal de este cronograma es explicar las acciones con el

fin de cumplir con los objetivos de marketing previamente establecidos en un periodo de

tiempo de 12 meses dividido semanalmente.

5. KPI's y Resultados esperados

e Tasa de conversion de la pagina web

Aumento del 10% la tasa de conversion de visitantes a clientes potenciales.



Tasa de conversion correo electronico

5% de tasa de conversion de correos electronicos a clientes potenciales.
Numero de seguidores Facebook

500 nuevos seguidores

Numero de seguidores Instagram

1000 nuevos seguidores

Leads generados

100 leads por evento virtual.

Tasa de apertura

Tasa de apertura del 30% en correos electronicos.

Tasa de engagement

15% de usuarios en redes sociales (Instagram y Facebook)
Engagement

Promedio de 1.000 interacciones (likes, comentarios, compartidos)
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Tener en cuenta que este plan de mercadeo esta estipulado en un plazo de 12 Meses.

Figura 4 Presupuesto primer semestre

CATEGORIA
TOTALES T1 TOTALES T2
Nacional 5
Google ads $ 180.000,00 | $ - $ -1 % 180.000,00| $ 180.000,00| $ -1 % -1 % 180.000,00
$ -
Content Marketing s 490.000,00 | $ - s -3 490.000,00
Landing Page $ 490.000,00 | § -1 % -1 % 490.000,00
$
Relaciones Publicas 5 1.440.000,00 | $ 2.440.000,00 | $ 2.440.000,00( $
Eventos virtuales $ 1.200.000,00| $ 1.200.000,00 $ 2.400.000,00 $ 1.200.000,00( $ 1.200.000,00( % 2.400.000,00
Socit hedie O R ) AL O X ) S
SME $ 350.000,00 | $ 340.000,00| $ 350.000,00| $ 1.080.000,00| $ 340.000,00| $ 380.000,00| $ 350.000,00| $ 1.080.000,00
Instagram $ 100.000,00 | $ 100.000,00| $ 100.000,00| $ 300.000,00| $ 100.000,00| $ 100.000,00| $ 100.000,00 $ 300.000,00
Reels $ 110.000,00| $ 110.000,00| $ 110.000,00| $ 110.000,00| $ 110.000,00] $ 110.000,00| $ 110.000,00( $ 330.000,00
Fcaebook $ 160.000,00 | $ 140.000,00| $ 160.000,00| $ 110.000,00| $ 160.000,00| $ 160.000,00| $ 160.000,00 $ 450.000,00
onine Y ) ) ] X =X ) R ) OO
Welbsite $ 200.000,00 $ 200.000,00| $ 200.000,00 $ 200.000,00
Email Marketing $ 250.000,00| $ 250.000,00| $ 250.000,00| $ 750.000,00| $ 250.000,00| $ 250.000,00| $ 250.000,00( $ 750.000,00
$ = $ =
weh S ssoo000] s 30000005 10000003 4sr00000] § 3000000] § 500000 § 10003 1670000%0|
Development $ 5.500.000,00 $ 5.500.000,00 $ -
Pay-Per-Click Marketing $ 30.000,00| $ 30.000,00| $ 30.000,00 | $ 90.000,00| $ 30.000,00| $ 30.000,00| $ 30.000,00 | $ 20.000,00
SEC $ 1.000.000,00| $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00
$ = $ =
Fecionde meresd s wewmml s[5 [ vewmw|s msemls 5 [ iwwmm|
Encuesta $ 110.000,00 $ 110.000,00| $ 100.000,00 $ 100.000,00

$ 8.950.000,00

$3.670.000,00

$ 4.670.000,00

$ 17.290.000,00 $2.950.000,00 $3.670.000,00 $ 4.670.000,00 $ 11.290.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 5 Presupuesto segundo semestre

TOTALES T3

TOTALES T4
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TOTALES ANO FISCAL

Nacional 5 W
Google ads $ 180.00000| $ $ $ 180.000.00 | $
$ 5 $
Content Marketing $ - 8 -] 8 -1 3 -
Landing Page $ $ $ $ $ $ $ $ 5 4%0.000,00
$
Relaciones Publicas $ 1.440.000,00  $ 2.550.000,00 | $ 2.440.000,00| S
Eventos virtuales $ 1.200.000,00( $ 1.200.000,00| $ 2.400.000,00 $ 1.200.000,00 | $ 1.200.000,00 | $ 2.400.000,00| $ ¥.400.000,00
= [ T sl s
SMS $ 360.000,00| $ 360.000,00| $ 360.000,00| $ 1.080.000,00| $ 360.000,00| $ 340.000,00| $ 340.000,00| $ 1.080.000,00| $ 4.320.000,00
Instagram $ 100.000,00( 5 100.000,00| 3 100.000,00 5 300.000,00( $ 100.000,00| § 100.000,00| $ 100.000,00| § 300.000,00 | § 1.200.000,00
Reels $ 110.000,00( $ 110.000,00] % 110.000,00( % 330.000,00( $ 110.000,00| § 110.000,00| $ 110.000,00| $ 330.000,00 | S 1.100.000,00
Fcaebook $ 160.00000| $ 160.000,00| % 160.000,00| $ 480.000,00 | $ 160.000.00| § 160.000,00| $ 160.000,00| § 480.000.00 | S 1.550.000,00
onine T smmwow s mmwewe|s mesmw[s  veowm|§ wmwom|§ mmwos|s mmwow|s  weswm|§ | ssmomm|
Website $  200.000.00 $ 200.000,00 | $  200.000.00 $ 200.000,00 | $ 800.000,00
Ernail Marketing $ 250.000,00( 3 250.000,00| % 250.000,00 [ % 750.000,00 | $ 250.000,00| $ 250.000,00| $ 250.000,00( $ 750.000,00 | & 3.000.000,00
$ = $ -ls .
3 R O O ) e B O =
Development % - $ -18 5.500.000,00
Pay-Per-Click Marketing $ 30.000,00| $ 30.000,00| $ 30.000,00 | $ 90.000,00 | $ 30.000,00( $ 30.000,00( $ 30.000,00 | $ 90.000,00 | § 340.000,00
SEQ $ 1.000.000.00 | $ 1.000.000.00 $ 1.000.000.00 | $ 1.000.000,00] § 4.000.000,00
$ = $ -|s .
gacién de $ 100.000,00| % -] 8 -[s 100.000,00
Encuesta $ 100.000,00 3 100.000,00 | §  100.000,00 $ 100.000,00 | $ 410.000,00

$2.950.000,00

$3.670.000,00 $ 4.670.000,00

Fuente: Elaboracion propia

Total presupuesto de la campaiia: 51.160.000 COP

$ 11.290.000,00 $2.950.000,00 $3.670.000,00 $4.670.000,00 $ 11.290.000,00 $

Encuestas sobre la marca y perspectiva 100.000 COP (Cada trimestre)

Meta ADS 180.000 COP Mensuales (Inversion trimestral)

Landing page 490.000 COP (Unica Inversion)

Campaias de marketing por SMS, 360.000 COP (Inversion Mensual)

Creacion Pagina WEB 5.500.000 COP (Unica Inversion)

CPC Mensual 30.000 COP, con un costo por click de $30, esto quiere decir

que mensualmente se realizaran 1.000 clicks

Campana SEO 1.000.000 COP (Mensual)

Instagram Reels 110.000 COP cada uno con un total de 12 videos

Facebook generacion de contenido 160.000 COP Mensual por cada contenido

Eventos virtuales $1.200.000 (2 veces por trimestre)

Email marketing $250.000 (mensuales)

51.160.000,00
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8. ANEXOS

i3 Anexo 1-Cronograma de actividades estrategia de marketing.xlsx
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