
 Nivel de Estudio: Personas que un perfil profesional y de posgrado.  

 Estilo de Vida: Hombres y mujeres que tienen el tiempo para realizar las actividades 

que deseen, que se preocupan por cuidar su salud, y que los alimentos y bebidas que 

consumen sean lo más naturales posibles, no trasnochan, tienen una dieta 

establecida, consumen medicamentos de prescripción médica y tienen unos horarios 

establecidos.  

 

Determinación de Nichos de Mercado Botellón 20L por Escenario 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 11: Macro Segmentación Botellón 20L por Escenario 

 Salud Sed Gusto 

Casas    

Apartamentos    

Oficinas    

Restaurantes X X  

Gimnasios X X  

Bares X X  

Cafeterías X X  

Fincas    

Hoteles X X  

Fuente: Elaborado por los autores 

Funciones  

Sector  
Grupos Generales 

de Compradores  

 

Salud 

Sed 

Gusto 

Definidos por escenario   

1x3x8: 24 nichos 

de mercado 

Casas 
    Apartamentos 
          Oficinas 
                 Restaurantes 
                       Gimnasios 
                             Bares  
                                  Cafeterías   
                                        Fincas 
                                             Hoteles        

Agua en 

Botella 

(20L) 



 

A partir de la macro segmentación, se busca enfocar la comunicación para el botellón de 

20L a nichos de mercado en los cuales el producto sea consumido con los objetivos de 

ofrecer alimentos y bebidas saludables a sus clientes por medio de preparación con agua de 

calidad y también de satisfacer la sed tanto de sus empleados como de los clientes que 

llegan, y que valoren el agua como una bebida natural y refrescante en todo momento.  

 

Micro Segmentación  

 

Restaurantes – Bares – Cafeterías  

 Ubicación Geográfica: Fusagasugá y municipios aledaños   

 Cantidad de Empleados: mínimo 3. 

 Descripción: Establecimientos dedicados a vender productos tanto de alimentos 

como bebidas, y que en parte son preparados allí mismo, por lo cual buscan 

garantizar la calidad de estos con agua potable y de calidad, igualmente les gusta 

tener para el consumo de las personas que trabajan allí.  

 

Hoteles 

 Ubicación Geográfica: Fusagasugá y municipios aledaños   

 Cantidad de Empleados: mínimo 5.  

 Descripción: Establecimiento dedicado a ofrecer el servicio de hospedaje a los 

turistas, cuentan con restaurantes donde preparan alimentos y suelen utilizar agua 

potable tanto para la preparación de alimentos como para ofrecer a los huéspedes.  

 

Gimnasios 

 Ubicación Geográfica: Fusagasugá y municipios aledaños   

 Cantidad de empleados: mínimo 3. 

 Descripción: Establecimientos dedicados prestar el servicio de practicar deportes o 

hacer ejercicios en un lugar cerrado a todo tipo de personas, debido a la actividad 

física que se realiza allí cuentan con distintas bebidas como el agua fresca y potable 

para las personas que desean refrescarse y tener una bebida saludable.  

 

 

6.2. PRODUCTO 

 

Después de haber realizado una segmentación de mercado para cada referencia del 

producto, se hace necesario diseñar estrategias diferentes para cada una de ellas, porque aún 

compartiendo elementos en común, será diferente la utilización en los segmentos 

escogidos, según las finalidades para las cuales cada cliente compra el agua AGUA VIDA. 

 



Agua en Botella de 600ml 

 

El proceso que tiene AGUA VIDA antes de llegar al consumidor final es ser tratada por la 

técnica de osmosis inversa, que es uno de los mejores métodos de purificación existentes en 

la industria, debido a que elimina la mayor cantidad de sales existentes en el agua 

permitiendo que sea más refrescante y saludable para el consumo humano.  

 

Luego de ser tratada, el agua es envasada, sellada y etiquetada en botellas PET (Figura 14)  

de 600ml. para mantener la pureza con que sale de la planta. Luego pasar a ser embalada en 

pacas de 24 unidades y almacenadas en la bodega con temperaturas frías para mantener su 

frescura. Para poder mantener la cadena de frio son transportadas en camiones con thermo 

congelador hasta llegar a los puntos de venta, porque al mantenerla fría “fresca” permite 

que el agua conserve el sabor natural.  

 

Este tipo de empaque es de fácil transporte tanto para la empresa como para los 

consumidores, el tamaño permite que sea personalizada ya que cada persona puede tener su 

botella y llevarla a cualquier lado.  

 

Figura 14: Envase 600ml Agua Vida 

 
Fuente: Los autores 



 

Agua en Botellón de 20L 

 

El botellón de AGUA VIDA tiene las mismas características de la presentación de 600ml 

utilizando el mismo proceso, la diferencia radica en que su empaque es individual por su 

tamaño lo que dificulta el transporte para los consumidores, es decir no se puede llevar en 

todo momento a cualquier lugar, sino que sea comprado para mantenerlo en un lugar 

específico. 

Para que sea fácil consumir el agua del botellón es necesario tener un dispensador que se 

puede adquirir también en la empresa (figura 15) y solo es necesario comprarlo una única 

vez, después de terminado el producto del primer botellón, se debe cambiar el botellón en 

los distribuidores cercanos o se puede ir al punto de venta propio ubicado al lado de la 

planta de la empresa, para reemplazar el que ya se tiene. Su envase también está hecho de 

PET y cuenta con una etiqueta para ser reconocido.  

 

 

Figura 15: Ejemplo de Dispensador de Agua 

 
Fuente: Tomado el 12 de junio de 2015 – disponible en Mercado Libre 

 

6.3. PRECIO 

 

En el mercado de la venta de agua en botella se encuentra una gran variedad de marcas 

existentes, por ello es de gran importancia que al momento de diseñar las estrategias de 

comercialización se tengan en cuenta los precios de la competencia. Para llegar a ganar 

participación en este mercado, es necesario contar con una ventaja competitiva y 

mantenerla en el tiempo. En nuestro caso, la competencia que puede tener AGUA VIDA 

con las demás marcas es aquella que se da entre los segmentos de precio – calidad.  

 

En la siguiente tabla se puede observar las nueve estrategias que, según el libro Pricing 

Nuevas Estrategias de Precios, existen para la determinación del precio del producto, las 



cuales se deben evaluar con más profundidad para así poder decidir cuál es la más adecuada 

para nuestro producto.  

 

Tabla 12. Estrategias Precio – Calidad  

Precio 

Alto Mediano Bajo 

1. Superior 2. De valor alto 3. De súper valor 

4. De sobre cobro 5. De valor medio 6. De buen valor 

7. De imitación 8. De economía falsa 9. De economía  

Fuente: Libro Pricing Nuevas Estrategias de Precios 

 

En la tabla encontramos la calidad de alto a bajo y los precios que puede tener el producto 

según la calidad. 

 

Con base en el cuadro anterior, decidimos escoger que para ingresar al mercado se debe 

utilizar una estrategia tipo dos, que significa que nuestro producto tiene la misma alta 

calidad que el producto uno pero a un precio un poco menor.  

 

Esta selección se basa en que AGUA VIDA es nueva en el municipio y su intención es 

darse a conocer como una marca de alta calidad y precio, siendo asequible para los 

segmentos de mercados definidos anteriormente para cada referencia.  

 

Tabla 13: Precios Agua en Botella 600ml de la Competencia 

Marca Montefrío Oasis Brisa Cristal Agua 

Vida 

Vianti Montecarlo Manantial Refresca 

Precio 1.000 1.400 1.500 1.600 1.600 1.600 1.650 1.800 1.900 

Fuente: Elaborado por los autores 

 

Tabla 14: Precios Agua en Botellón de 20L de la Competencia 

Marca Brisa Agua Vida Cristal 

Precio 7.500 8.000 9.000 

Fuente: Elaborado por los autores 

 

Teniendo en cuenta la estrategia de precio-calidad seleccionada, el precio óptimo para 

vender la botella de 600ml es de $1.600 y el botellón de 20L a $8.000 para el consumidor 

final.  

 

 

 

 

 



6.4. PLAZA 

 

Para la distribución y venta del agua AGUA VIDA en la presentación de botella de 600ml y 

botellón de 20L se pueden determinar alianzas comerciales con los puntos de venta de 

comercio minorista, para que de acuerdo con la segmentación realizada, el producto este en 

los lugares más concurridos por los consumidores objetivos. Dentro de los convenios a 

establecer se deberá acordar que el producto llegará en los camiones de la corporación al 

punto de venta y en este se debe mantener en nevera o en un lugar fresco donde no le dé el 

sol para así poder mantener las propiedades óptimas del agua. 

 

En el caso de los deportistas se realizará alianzas con gimnasios como Fitness Gym 

Fusagasugá y el Centro deportivo Body Life para que ellos comercialicen allí las botellas 

de 600ml para sus afiliados y a la vez se ofrecerá al establecimiento el botellón de 20L para 

su consumo propio. Para llegar a los estudiantes universitarios se crearan acuerdos con 

universidades como la UDEC,  la UNINCCA y el SENA para vender las botellas de 600ml 

en las cafeterías de estas instituciones.  

 

Con el fin que el producto también llegue a los turistas se distribuirá las botellas en los 

principales restaurantes, hoteles, cafeterías y bares del municipio, igualmente en los 

balnearios de la inspección de Chinauta, por otro lado a estos lugares también se les 

venderá el botellón para la preparación de los alimentos a ofrecer o consumo interno, como 

se estableció en la segmentación.  

 

Por ultimo para vender el botellón de 20L a los campesinos, pensionados y deportistas, se 

distribuirá el producto en los supermercados más grandes del municipio para que ellos lo 

puedan encontrar en el momento de ir a realizar su mercado semanal.  

 

Se evidencia que el éxito del producto está determinado en gran parte por la rotación que 

los tenderos o distribuidores le ofrezcan al mismo, es decir, el consumidor final por lo 

general no compra agua de una marca determinada sino que deja esta decisión al tendero. 

Por consiguiente se hace necesario establecer un programa de impulso a la venta en los 

canales determinados. 

 

6.5. PROMOCIÓN  

 

La promoción a utilizar para las dos referencias a comercializar debe ir dirigida en primer 

lugar a educar al consumidor, donde se muestren los beneficios que brinda el agua gracias 

al método de purificación que se utiliza.  

De igual manera se establecerá capacitaciones para los propietarios de los puntos de venta y 

sus vendedores para que al vender el agua en botella AGUA VIDA, resalten los beneficios 



que ofrece el producto y así poder educar sobre la importancia que tiene la forma en que se 

trata el agua.  

 

Adicionalmente es necesario que para cada producto, según el segmento al que se dirige, se 

muestre las funciones y características según las necesidades de cada cliente. Por ejemplo 

en el caso del botellón para los hoteles se resaltará que el agua es de calidad y sirve para la 

preparación de los alimentos y bebidas y también puede ser ofrecida a los huéspedes.  

 

Por otro lado se debe contar con las redes sociales indicadas para llegar a cada segmento y 

poder comunicar toda la estructura organizacional, los productos que ofrece y sus ventajas, 

convirtiéndose en un espacio interactivo donde se muestren las actividades que se realizan 

con la comunidad y su relación con la marca para generar un mayor reconocimiento de 

AGUA VIDA en el mercado. Así mismo estas comunicaciones también deben atender las 

quejas e inquietudes de los consumidores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



CAPITULO VII – RECOMENDACIONES  

 

 Se hace necesario realizar el registro de la marca ante la Superintendencia de 

Industria y Comercio, con el fin de mantener la reputación de la misma en un futuro 

próximo. 

 

 Realizar alianzas con distribuidores de la región para que se mantenga el producto 

constantemente en el punto de venta. 

 

 Establecer un programa de impulso a la venta en los canales determinados, 

enfocado en un beneficio de doble vía, donde el distribuidor reconozca la ventaja de 

vender AGUA VIDA. 

 

 Implementar estrategias de promoción para cada uno de los segmentos encontrados. 

 

 Mejorar el diseño de la etiqueta donde brinde información más clara, que contenga 

orden y se vea más estetica. 

 

 Evaluar la posibilidad de buscar nuevos proveedores de etiquetas que garanticen la 

calidad de las mismas. 

 

 Con el ánimo de marcar un punto diferencial, se recomienda mantener el agua en la 

cadena de frio recomendada. 

 

 Para que el producto aumente su calidad se recomienda cambiar el envase de PET 

de la botella de 600ml, por un envase de vidrio, que le permita posicionarse en 

nuevos mercados.  
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ANEXOS 

 

ANEXO 1 

 

CAMARA DE COMERCIO 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



ANEXO 2 

 

REGISTRO SANITARIO 

 

 



ANEXO 3 

 

ENCUESTA A LA EMPRESA AGUA VIDA 

 

Producto a ofrecer: AGUA EMBOTELLADA 

 

 

1. ¿Cómo es el proceso del tratamiento del agua? 

 

2. ¿Cuál es la capacidad de producción de la planta? 

 

3. ¿Cuánto es el tiempo estimado en producir una botella de agua embotellada? 

 

4. ¿Cuáles son las presentaciones pensadas para la comercialización de agua 

embotellada? 

 

5. ¿Cuál es el atributo que lo diferencia de la competencia? 

 

6. ¿Qué tiempo de caducidad tiene el agua embotellada? 

 

7. ¿Dónde desean comercializar el producto? 

 

8. ¿Ha pensado en utilizar canales de distribución? ¿Cuáles? 

 

9. ¿Tiene definida una frecuencia para la entrega del producto a los comerciantes? 

 

10. ¿Se tiene establecida alguna campaña de comunicación para dar a conocer el producto? 

 

11. ¿Cuál es el costo de producción del producto?  

 

12. ¿Cuál es el precio estimado para ofrecer el agua embotellada al mercado? 

 

13. Entre sus actividades ¿Tiene contemplado un plan de preservación del medio 

ambiente? 

 

14.  ¿Maneja procesos de control de calidad del producto?  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ANEXO 4 

 

ENCUESTA A PUNTOS DE VENTA DEL MUNICIPIO 

 

 

Buenos días/tardes, somos estudiantes de la Universidad Piloto de Colombia estamos 

realizando una encuesta para evaluar el lanzamiento de una nueva marca de agua 

embotellada. Le agradeceremos brindarnos un minuto de su tiempo y responder las 

siguientes preguntas: 

 

1. ¿Vende usted agua embotellada? 

 

__ Si 

__ No 

 

2. ¿Qué marcas de agua embotellada conoce? 

 

__ Cristal 

__ Brisa 

__ Oasis 

__ Manantial 

__ Cielo 

__ Otras ¿Cuál?____________________________________________________ 

 

3. ¿Al momento de vender agua embotellada, qué es lo primero que toma en cuenta? 

 

__ La marca 

__ La calidad  

__ La presentación 

__ El precio 

__ Otros ¿Cuál?____________________________________________________ 

 

4. ¿Qué presentaciones de agua embotellada conoce? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

5. ¿De las anteriores presentaciones de agua embotellada cuales ofrece en su 

establecimiento? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

6. ¿Cómo se abastece de este producto? 

 

__ Distribuidor 



__ Tienda Especializada 

__ Directamente de la empresa 

__ Otros ¿Cuál?____________________________________________________ 

7. ¿Con qué frecuencia compra usted agua embotellada? 

 

__ Semanal 

__ Quincenal 

__ Mensual 

__ Otros ¿Cuál?____________________________________________________ 

 

8. ¿Cuánto invierte en promedio en el surtido de agua embotellada? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

9. ¿Estaría dispuesto a probar una nueva marca agua embotellada? 

 

__ Sí 

__ No 

__ No sabe / no opina 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ANEXO 5 

 

ENCUESTA A HABITANTES DEL MUNICIPIO 

 

Buenos días, somos estudiantes de la Universidad Piloto de Colombia, estamos haciendo 

una investigación acerca del agua embotellada que la gente desea comprar. ¿Podría 

ayudarnos respondiendo unas pocas preguntas? 

 

1. ¿Bebe usted agua embotellada? 

 

SI  ___ 

NO ___ 

 

2. ¿Con qué frecuencia compra usted agua embotellada? 

 

Más de una vez por semana    ___ 

Aproximadamente una vez por semana ___ 

Una o dos veces al mes   ___ 

Menos de una vez al mes    ___ 

 

3. ¿Qué marca consume normalmente?_____________________________________ 

 

4. ¿Qué es lo que le gusta de esta marca? 

 

El sabor  ___ 

La calidad  ___ 

La presentación ___ 

El precio  ___ 

 

5. ¿Cuál o cuáles de las siguientes marcas de agua embotellada conoce? 

 

Cristal   ___ 

Brisa   ___ 

Oasis   ___ 

Manantial  ___ 

Cielo   ___ 

Montecarlo  ___ 

Briss   ___ 

Montefrio  ___ 

Vianti  ___ 

Refresca ___ 

 

6. La calidad del agua embotella es para usted: 



 

Muy importante ___ 

Importante  ___ 

No muy importante ___ 

Nada importante ___ 

 

7. ¿Cuál es la razón por la cual compra agua embotellada? 

 

El sabor ___ 

El precio ___ 

El empaque ___ 

La marca ___ 

Por salud ___ 

 

8. ¿Qué le haría considerar comprar una marca diferente de agua embotellada? 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ANEXO 6 

 

ENCUESTA A MICROEMPRESARIOS 

 

Buenos días/tardes, estamos realizando una encuesta para evaluar el lanzamiento de una 

nueva marca de agua embotellada. Le agradeceremos brindarnos un minuto de su tiempo y 

responder las siguientes preguntas: 

 

1. ¿Cómo se abastece de agua en botella? 

 

2. ¿Quién es su distribuidor? 

 

3. ¿Cómo es el proceso de compra? 

 

4. ¿Con qué frecuencia compra usted agua embotellada? 

 

5. ¿Qué cantidad de agua en botella compra? 

 

6. ¿Qué beneficios obtiene al comprarle a ese distribuidor? 

 

7. ¿Estaría dispuesto a aceptar un nuevo distribuidor? ¿Porque?  

 

8. ¿Cuánto invierte en promedio en el surtido de agua embotellada? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ANEXO 7 

 

PROTOCOLO PRUEBA DE PRODUCTO 

 

Antes de iniciar a desarrollar las estrategias comerciales del agua en botella AGUA VIDA y 

de que se realice su lanzamiento al público, se va a realizar una prueba con un mercado 

distinto al de Fusagasugá para ver que aceptación tiene el producto con el empaque y 

etiqueta final. 

 

El lugar a realizar la primera etapa de la prueba es la Universidad Piloto de Colombia en el 

hall del APR el día 13 de mayo de 2015 desde las 12:00 am a las 2:30 pm ya que es el 

horario en que hay más personas en este lugar. La segunda etapa se hará en la empresa 

FENALCO el mismo día a las 3:00pm.  

 

La prueba se va a llevar en dos etapas: 

1. Se realizara una comparación de Agua Vida con la marca ya conocida Manantial y 

agua de la llave de la siguiente forma, en vasos transparentes se servirán las tres 

aguas y se le dará al consumidor a probar las 3 sin indicar cuál es cada una para 

saber su opinión acerca del sabor y cual considera mejor. Al final se mostrara la 

botella de Agua Vida para conocer su percepción de la imagen.  

2. En la segunda parte se entregara ya a los consumidores la botella final con etiqueta 

para que nos dé su opinión acerca del sabor del agua, de la etiqueta, de la forma de 

la botella.  

 

Durante la prueba se filmara para después poder analizar las reacciones de las personas.  

 

 

 

 

 

 

 



 

ANEXO 8 

 

ENTREVISTA A PROFESIONAL QUÍMICO 

 

 

Buenas tardes señor Leonardo Parra, químico Farmacéutico de la Universidad Nacional 

sede Bogotá, agradecemos su valiosa colaboración en la investigación que estamos 

realizando sobre el agua en botella como proyecto de trabajo de grado. Las preguntas a 

realizar son sencillas y sus respuestas van a ser de gran ayuda para nosotras. La entrevista 

va a ser grabada para poder tener toda la información clara al momento de procesarla. De 

nuevo muchas gracias por su atención. 

 

 

1. ¿Cómo afectan los cambios de temperatura en el agua embotellada? 

 

2. ¿El plástico puede hacer que cambie el sabor del agua? 

 

3. ¿Por qué se generan burbujas en el agua después de un tiempo de servida? 







CORPGESTORES 



¡¡¡HAGAMOS UNA 
PRUEBA!!! 



FICHA TÉCNICA PRUEBA DE PRODUCTO 

Realizada por Universidad Piloto de Colombia, bajo la dirección de Deisy 

Martínez y Lina Muñoz. 

Lugar  Universidad Piloto de Colombia y empresa FENALCO 

Fecha 14 de Mayo 2014 

Producto  Agua en botella  

Número de personas 

participantes 23 

Técnica de recolección de 

datos Grabación de audio y video 

Objetivo de la prueba Conocer la reacción por parte de los consumidores ante el 

producto. 

OTRAS OPINIONES 



OTRAS OPINIONES 



¿CÓMO LO 
REALIZAMOS? 



¿POR QUÉ TOMAMOS AGUA? 

SED 
GUSTO 

SALUD 



CRONOGRAMA 
En menos de tres meses de trabajo se realizó una 

Investigación Cualitativa Exploratoria y Descriptiva. 
 

2 visitas para la recolección de información de fuentes 
primarias. 
 

3 visitas para la recolección de información de fuentes 
secundarias. 

 
Todas en el municipio de Fusagasugá y su Inspección de 

Chinauta 



ETAPAS DE INVESTIGACIÓN 

Entrevista 
al encarga-

do de la 
empresa 

Encuestas 
a puntos 
de venta 

Encuestas 
a consumi-

dores 

Encuestas 
a 

microem-
presarios 

Test de 
producto 

Entrevista 
a profesio-

nal 
químico 



BENCHMARKING 



QUE ENCONTRAMOS 

SALUD es importante  
 

PRECIO diferente a CALIDAD 

 
CADENA DE FRÍO 

 
ABASTECIMIENTO CONSTANTE 
 



NUESTRA 
PROPUESTA 



Personas 

Promoción 

Producto 

Plaza 

Precio 



SEGMENTACIÓN DE 
MERCADO 

Carlos Oyarzun 



GRACIAS!!! 
 

Junio 25 de 2015 


