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CAPITULO I
INTRODUCCION
Nombre del Proyecto:

Proyecto para la creacion de un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas y el posicionamiento de la planta de agua purificada y
envasada “MONTANA” ubicada en el canton Montalvo, prov. Los Rios.

Marco Contextual - Antecedentes.

Dicho por el gerente propietario Marco Saltos, la planta de agua purificada y
envasada “Montana” fue creada en el afio 2015 en el Canton Montalvo y actualmente
es la planta de agua més conocida dentro de dicho Canton. Se constituye como un
negocio familiar que empezd con el trabajo de su propietario, su esposa y sus hijos.
Con el pasar del tiempo fue creciendo la demanda de venta del agua purificada, al
punto de que se empez0 a contratar trabajadores, empezaron a incrementar las ventas
y por ende la clientela iba aumentando.

Dentro de Montalvo existen varias plantas de agua, Montana se caracteriza
por su calidad, ya que, en los andlisis solicitados por el ARSA hasta el momento, se
ha arrojado resultados positivos con el agua, es decir, es un agua apta para el
consumo humano y porque también es una de las pocas plantas que cumplen con
todos los requisitos necesarios y con los requerimientos legales.

En el Gltimo afio la planta ha disminuido las ventas, los motivos principales
son: no cuenta con un plan de marketing, y existe una desconfianza del precio en el
mercado, ya que no se cuenta con un plan de marketing estratégico donde se exponga

todos los parametros del producto.



14

Las ventas son el principal motor de la empresa, al ser descuidadas, repercute
a la estabilidad y rentabilidad de la misma, dicho por. (Marco, 2024).

Los factores que influyen en el momento de realizar una compra son: el
precio, el servicio, el posicionamiento de la marca tanto local como nacional, el
tiempo en el mercado, y los modelos de envases para el agua. (Pérez, OBS, 2021).

Basandose a todo lo antes mencionado, se ha tomado la decision de
implementar un plan estratégico de marketing, con el objetivo de esperar que las
ventas incrementen y consolidar la marca en la mente del consumidor.

Pese a la fuerte competencia local, Montana no ha decaido en comparacion
con otras plantas, se mantiene en el mercado como una de las més activas dentro del
Canton, sus ventas disminuyeron un poco el ultimo afio, pero no es algo que afecte al
cien por ciento; para evitar en un futuro que la planta se vea afectada en mayor
magnitud, se toma la decision de incrementar su posicionamiento para llegar a mas

consumidores, mejorar las ventas y que aumente su participacion en el mercado.



Anadlisis de involucrados.

Tabla 1

Anélisis de involucrados.
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Andlisis de Intereses en la Problemas percibidos Recursos y mandatos
involucrados  investigacion
grupos
Acceder a la informacion Falta de fijacién de precio  Uso de redes sociales para
de los productos que para ventas por volumeny  compartir informacién sobre
ofrece la planta de agua a al por mayor para todo lo referente a la planta
través de las redes sociales  pequefias y medianas envasadora de agua. Manejo
Clientes que es una herramienta empresas del cantén. de publicidad en diferentes
moderna que capta la lugares.
atencion de las personas.
Obtener promociones cada
cierto tiempo, al igual que
descuentos en el precio por
volumen de compra.
Plantear un plan de Insuficiencia de Una vez creadas las redes
marketing para que mejore  implementacién de redes sociales de la planta, se
la publicidad y ventas del sociales oficiales donde se  debera compartir todo tipo
agua. publigue informacion de informacién que sirva a
Propietario referente a la planta de los clientes (promociones,
agua. Implementacion y precios, producto, ubicacion,
ejecucion de un plan de etc.). Se enfatizara también
marketing necesario. en la publicidad en
diferentes sitios donde la
planta distribuye el
producto.
Pagos a tiempo. Plazos de entrega. Contrato.
Disponer de materia prima  Desorganizacion. Cancelacion del contrato.
Proveedores necesaria para la planta. Desabastecimiento de

materia prima.

Distribuidores

Obtener informacion
oportuna del producto para
difundir en los puntos de
entrega.

Insuficiencia de
informacidn sobre la planta
y su producto para dar a
conocer a los clientes.

Recibir informacién oportuna
de la planta para que sus
clientes puedan conocer todo
lo referente de la misma.

Personal

(trabajadores)

Pagos de sueldo a tiempo.
Obtener informacion
oportuna del producto y de
la materia prima para

realizar el trabajo oportuno.

Incentivos y motivacion.

Insuficiencia de
informacidn sobre la planta,
su producto y la materia
prima.

Desorganizacion.
Insuficiencia de
capacitacion sobre atencion
al cliente.

Pagos de sueldo en tiempos
no establecidos.

Recibir informacion oportuna
de la planta.

Contratos.

Cancelacidn de contratos.
Capacitaciones de personal.

Nota: Analisis de involucrados de clientes, propietarios, proveedores,
distribuidores y personal de la planta de agua “Montana”
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Problema de Investigacion.

Figura 1

Problema de investigacion

ard
es ®
o2 on
A0 ée“cs C‘o“we“‘ '&as \a aet
cC e s o N
apndd & gesO® %\‘(\C"‘“ \‘Eﬂmx et 0 o
. \;'\S\\')\ a0 g oS A ‘ 205" Q\a(\ \ﬁ}de,'a ot
B e e NG e i SO es®
en s e} e o W oo e ® “aas
\ 2 4o1e® e C as A7 nd
AN e VoS e ate®” oM on
501\:;\ c'\a\e% qe\ 3'{3'::2‘{\\)‘\\\6'36 \a {%\6“ D o “\‘El“
o 0 03V et ae
'Q“o O 2\0 8 {\“wf/;_ ‘Ju%a a e\e,‘&\e"b
xoo% v\a‘i“ C\-\d\\?ﬁ Falta de un plan
de marketing
para la planta de
agua “Montana”.
\df; SCo. I Cre
a d o, Cep,, -,
bup,s de ¢la Cimyj, C‘wf Pejg
Dl ey COI?SQMQI'(.‘Q CNte de dag. L{] de
ty ,4d ; L
o e sy, 0 . af
Purg da Ia ~Sldp Ora, 708 Pog;.. alr,
eny, Caq, j’/gua ]Jfa.qI il o Copy NG .
“MO da ap[q jqzado‘ perc el’a a Ieﬂl‘
f?m‘uﬂ * r{;r()dug‘fg yéasé Cop ne@ag;‘/ !0,1‘3 lup
. Cnog - 98 ey ”?ny}f‘ a o
br, Iy Cra
n?gfnf‘“ e ly‘;bab;e ﬂigtabd&d € Sop,,
Co fnfo d n af &fecfacfo Ide] ¢
b, I g de @1y 5/0q,
Of Su Co depy, e
ellg 14 D?Pra Cl o

Nota: Arbol de problema de la planta de agua “Montana”
Formulacion del problema

¢Falta de un plan de marketing en la planta de agua purificada y envasada
“Montana”?
Definicion del problema

En la planta envasadora de agua “Montana” actualmente el principal problema
que presenta es la falta de un plan de marketing, por ende, las bajas ventas y la falta

de posicionamiento.
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Idea a defender

Elaboracién de un Plan Estratégico de Marketing para mejorar las ventas y el
posicionamiento de la planta envasadora de agua “Montana”, dar a conocer mediante
redes sociales, promociones, precio, el producto que brinda en sus diferentes
presentaciones al publico en general.

Objetivo de estudio y plan de accion
Objetivo de estudio

Implementacion de un Plan Estratégico de Marketing para la planta
envasadora de agua “Montana”, ubicada en el Canton Montalvo — Prov. Los Rios.
Campo de accién

Segun McCarthy (1964), "define el Marketing como el producto de la accion
de la sociedad". Actividad de las compafiias que guia el movimiento de productos y
servicios desde el origen del producto hasta el usuario o consumidor con el objetivo
de satisfacer a los clientes y permite lograr las metas de la compafiia".

Las técnicas de marketing se adaptan a los requisitos y necesidades
especificas de cada empresa, las cuales se determinan a partir de los resultados de los
estudios realizados. Estas estrategias pueden abarcar diversos enfoques, como el
marketing digital, el marketing directo, el marketing de guerrilla, entre otros.

Segun los intereses presentados por la planta envasadora de agua “Montana”
se sugirid realizar el Plan de Marketing Mix, este tipo de marketing en el afio 2024 se
presenta como un campo dindmico y de constante evolucion, ya que la comodidad de

tener informacion al alcance de las manos, facilita la capacidad de ofrecer un
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producto a los consumidores por medio de aplicaciones y redes sociales en un solo
clic, asi también, se lo complementara con un porcentaje de Marketing tradicional.

De la misma manera, se implementan estrategias de marketing efectivas para
promocionar la planta envasadora de agua “Montana”, cOMO tener una presencia en
linea sélida, generando contenido relevante en redes sociales y participando en
eventos comunitarios. Esto ayudard a aumentar la visibilidad y atraer nuevos clientes
mediante una comunicacion constante y personalizada con los clientes, garantizando
la fidelizacién de los mismos, ofreciendo un producto excepcional, sin dejar de lado
el marketing tradicional.

De esta forma se espera extender el posicionamiento de la planta envasadora
de agua, implementando un plan estratégico de marketing y aprovechando las
oportunidades comerciales que ofrece Internet para lograr una recuperacion en las
ventas.

Justificacion

Es importante realizar un plan estratégico de marketing para destacar y
diferenciar el nombre de la planta envasadora de agua “Montana” en el Canton
Montalvo, este enfoque implica comprender la situacion actual del mercado para
determinar oportunidades, asi como para mejorar el posicionamiento en la mente de
los consumidores y orientar adecuadamente las estrategias de marketing.

Por lo tanto, la realizacion de este proyecto propone un disefio de Plan
Estratégico de Marketing que se enfoca en mejorar las ventas y el posicionamiento de

la empresa, a su vez beneficiara su desarrollo econémico.
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Con la puesta en marcha de este plan de Marketing se espera que los ingresos
aumenten por medio de las ventas, asi se puede garantizar la estabilidad no solo de la
empresa, sino de quienes trabajan también en ella.

Hay que tomar en cuenta que también se benefician los ingresos de los
distribuidores en los diferentes puntos de venta.

Para el desarrollo de este proyecto, se cuenta con la informacién
proporcionada por el duefio de la empresa y el compromiso de ejecutar la propuesta
final para reforzar la existencia de la empresa y mejorar su posicionamiento.
Objetivos.

Objetivos Especificos.
¢ Diagnosticar el estado actual de la empresa.
e Fundamentar tedrica y cientificamente el plan.
e Disefiar estrategias para el posicionamiento y mejoramiento de las
ventas de la planta de agua purificada y envasada “Montana”.
Objetivo General.

Elaborar un plan estratégico de marketing para el posicionamiento y

mejoramiento de las ventas de la planta de agua purificada y envasada “Montana”

ubicada en el Cantén Montalvo — Prov. Los Rios.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO
Historia del Marketing

Es importante mencionar que la planta de agua fue creada en el afio 2015 y se
desarrolla bajo el nombre comercial “Montana”, hasta la actualidad se ha mantenido
con esta denominacion.

Dentro de los 10 afios que la planta lleva en funcionamiento ha contado con
una cartera limitada de clientes, generando ingresos que sustentan los valores de
noémina de personal, servicios basicos y materiales; sin embargo, percibe ganancias
pocas representativas.

Tomando en cuenta que el marketing se ha vuelto una herramienta esencial
para la planta de agua que intenta diferenciarse en un mercado cada vez mas
competitivo, la necesidad de atraer y retener clientes ha obligado a la planta de agua
adoptar estrategias de marketing que no sélo publiciten sus productos, sino que
también establezcan relaciones de confianza con sus clientes. (Keller & Kotler, 2016)

En el contexto del marketing se observa que los clientes buscan los productos
mas cercanos a sus domicilios o lugares de trabajo, busqueda que se canaliza a través
de Internet, de esta manera pueden conocer referencias y opiniones de otros clientes,
por consiguiente, se determina la necesidad de realizar un plan de marketing mix,
refiriendose a técnicas tradicionales y de contenidos.

En la actualidad, hay muchos partidarios de reemplazar el marketing

convencional por el marketing en linea, y aunque este ultimo sea “trendy", la verdad
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es que ambos son fundamentales en una estrategia de marketing eficaz, si se buscan
efectivamente cubrir todas las necesidades corporativas de una planta de agua.

Desde el buzoneo, el servicio telefénico, hasta una campafia de Mailyng, o
una estrategia efectiva en las redes sociales, son elementos fundamentales de los que
no se pueden prescindir. (Levitt, 1996)

Estas practicas demuestran que el marketing siempre ha estado presente en la
sociedad, adaptandose a los diferentes contextos historicos y culturales. A medida que
las civilizaciones avanzaban, también lo hacian las técnicas de persuasion utilizadas
por los comerciantes.

Pero no fue hasta la Revolucidén Industrial cuando el marketing experimento
un verdadero cambio. Con la produccion en masa y el surgimiento de nuevos medios
de comunicacion, las empresas comenzaron a buscar formas més efectivas para llegar
a su publico objetivo. Uno de los primeros hitos importantes en este sentido fue el uso
del periédico como medio publicitario. Surgieron entonces los anuncios clasificados y
las paginas dedicadas exclusivamente a promocionar productos y servicios. (Keller &
Kotler, 2016).

Las grandes marcas aprovecharon esta nueva oportunidad para dar a conocer
sus novedades e influir en las decisiones de compra. Otro aspecto clave durante este
periodo fueron las exposiciones universales, eventos donde paises enteros
presentaban sus avances tecnologicos e industriales al resto del mundo. Estas ferias
eran una excelente oportunidad para mostrar nuevos productos y generar expectativas

entre los potenciales compradores. (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019)
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No hay que olvidar mencionar también el papel fundamental que tuvo el
correo directo en estos momentos historicos.

Las empresas enviaban cartas personalizadas a sus potenciales clientes,
ofreciendo productos o servicios adaptados a sus necesidades. A lo largo de la
historia, el marketing ha experimentado una evolucién continua, adaptandose a las
transformaciones sociales que han marcado cada época. El mundo vive en una era
digital donde las estrategias de marketing online son imprescindibles para cualquier
negocio que desee triunfar en el mercado global”. (Keller & Kotler, 2016).
¢ Qué es Marketing?

Para (Arias, 2015): “El marketing, también conocido como mercadotecnia, se
refiere al conjunto de tacticas y medidas orientadas a generar y transmitir el valor de
una marca, cumpliendo con las demandas de los clientes para incrementar las ventas
y la percepcion de un producto o servicio.

Es responsable de estudiar la conducta del mercado y las necesidades de los
consumidores. Examina la administracién comercial de las compafiias con el objetivo
de captar, mantener y retener a los clientes finales, satisfaciendo sus anhelos y
solucionando sus dificultades.

Los datos de investigacion de mercado y de consumidores se pueden utilizar
para crear estrategias para lograr objetivos comerciales especificos.

El marketing puede lograr objetivos comerciales especificos, como aumentar las
ventas, a través de una variedad de estrategias, como la publicidad.

En la actualidad, (Azkues, 2024) afirma: “el marketing se centra en entender a

los consumidores y clientes para proporcionarles lo que requieren y anhelan de la
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forma en que maés desearian obtenerlo. En otras palabras, el marketing se utiliza como
una tactica de valor afiadido o diferenciacién frente a los competidores y abarca un
proceso de negocios que esta vinculado con diversas disciplinas, tales como la
psicologia, sociologia, administracion, comunicacién y publicidad.

Tipos de Marketing.

Hoy en dia, existen multiples tipos de marketing, cada uno disefiado para
alcanzar objetivos especificos.

Segun (Pérez, 12 tipos de Marketing que debes conocer., 2018), hay los
siguientes tipos de marketing:

Marketing tradicional. Ademas, denominado marketing offline. Es el que se
ha empleado con frecuencia hasta que lleg6 el mundo digital. Este marketing clasico
puede enriquecer las tacticas digitales, permitiendo a la planta de agua Montana
alcanzar un publico més amplio, fortalecer su marca y fomentar la lealtad de sus
clientes.

Marketing digital. Con la aparicién de internet, surgi6 un nuevo enfoque de
marketing, el marketing en linea. Este se distingue por emplear internet para captar a
la audiencia, publicitar y comercializar productos. En este &ambito de marketing
digital es una herramienta poderosa que puede ayudar a la planta de agua Montana a
aumentar su visibilidad, interactuar con los consumidores y optimizar sus estrategias
de venta, adaptandose a las necesidades del mercado moderno.

Marketing de atraccion. La meta de este tipo de marketing es captar la
atencion del publico hacia su empresa o sitio web. Es un marketing altamente

conocido en el ambito digital. EI marketing de atraccion puede ser especialmente
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beneficioso para la planta de agua Montana, ya que permite atraer, involucrar y
deleitar a los consumidores mediante contenido valioso y relevante. Esto, a su vez,
podria llevar a un incremento en las ventas y a una mayor lealtad hacia la marca.

Inboundmarketing. Trasciende el marketing de atraccién. Este tipo de
marketing no se limita a captar personas, busca transformarlas en auténticos clientes y
emplea diversas estrategias, métodos y técnicas para alcanzar este objetivo, tales
como la personalizacion, el marketing por correo electrénico o el analisis SEO.
(Pérez, OBS, 2018). El inbound marketing puede ser una herramienta poderosa para
la planta de agua Montana, ayudando a atraer, convertir y fidelizar a los clientes a
través de contenido valioso y relevante, lo que puede resultar en un crecimiento
sostenible y una mayor satisfaccion del cliente.

Marketing de contenidos. El proposito es producir contenido de alta calidad
que brinde valor al pablico. Un eficaz marketing de contenidos no solo capta la
atencion de los posibles clientes, sino que también logra su lealtad. Para la planta de
agua Montana, el marketing de contenidos se presenta como una herramienta
fundamental para captar, educar y retener a los consumidores mediante contenido
relevante y significativo. Esto, a su vez, puede traducirse en un crecimiento sostenible
y en una mayor satisfaccion del cliente.

Marketing en redes sociales. Las plataformas de redes sociales también
poseen sus propios métodos y tacticas de venta. Si deseas captar la atencion de tu
publico y realizar ventas mediante redes sociales como Facebook, Twitter o
Instagram, necesitaras familiarizarse con ellas. La estrategia de marketing en redes

sociales es un recurso potente para la empresa de agua Montana., ya que permite
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incrementar la visibilidad de la marca, interactuar con los consumidores, compartir
contenido Util y construir una comunidad sélida y comprometida. Implementar esta
estrategia puede llevar a un crecimiento sostenible y a una lealtad mas fuerte hacia a
la marca.

Email marketing. ¢Has visto alguna vez publicidad en tu correo electrénico?
iSi!, ¢no? Este tipo de métodos es lo que se denomina marketing por correo
electrénico. Las marcas emplean este canal para promocionar, expandirse y brindarte
sus productos o servicios, empleando estrategias muy variadas. (Pérez, OBS, 2018).
El email marketing es una herramienta poderosa para la planta de agua Montana, que
puede ayudar a educar a los consumidores, promover productos, fidelizar clientes y
recopilar informacion valiosa. Con una estrategia bien ejecutada, el email marketing
puede resultar en un crecimiento sostenible y una relacién mas fuerte con los clientes.

Marketing corporativo. La meta de este marketing es potenciar las
conexiones entre los empleados, colaboradores o proveedores y la compafiia. O, en
otras palabras, mantener la lealtad de los tuyos para que sean mas productivos y
eficientes. Al implementar estas estrategias de manera coherente y auténtica, la planta
de agua Montana puede construir una marca corporativa fuerte y duradera que
permita destacar en un mercado competitivo.

Marketing de influencia. Indudablemente, uno de los que mas ha
experimentado un crecimiento en los Gltimos afios. Se trata de emplear a los
"influencers”, a individuos apreciados en la red, para que sean ellos quienes sugieran
tus servicios o productos. EI marketing de influencia puede resultar fundamental para

la planta de agua Montana, ya que contribuye a construir una marca solida,
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incrementar las ventas, posicionar el nombre de la empresa y conectar de manera
efectiva con audiencias especificas.

Geomarketing. EI geomarketing analiza el mercado de un area geogréafica
especifica para estudiar sus patrones de consumo, sus preferencias y sus
requerimientos. El geomarketing es una herramienta valiosa que combina la geografia
con el marketing, ayudara a la planta de agua Montana a tomar decisiones mas
informadas, optimizar sus estrategias y, en Gltima instancia, mejorar su rendimiento
en el mercado.

Neuromarketing. El marketing y la ciencia colaboran para desarrollar nuevas
estrategias que promuevan el consumo. EIl neuromarketing se esta volviendo cada
vez mas popular entre las empresas, dado que te brinda una mejor comprension de la
mente del consumidor. (Pérez, OBS, 2018) Esta disciplina proporciona una vision
Unica sobre el comportamiento de los consumidores, lo que permite a la planta de
agua Montana desarrollar tacticas de marketing mas eficaces, adaptadas a las
necesidades y deseos de su publico objetivo.

Las 4P del Marketing Mix.

En la década de 1960, el profesor E. Jerome McCarthy establecio las 4 P del
marketing mix. Neil Borden present6 una serie de variables en los afios 50, pero fue
gracias a McCarthy que este concepto adquirié mayor relevancia.

Debido a que los nombres de cada variable en inglés comienzan con la letra P, el
concepto de marketing mix o0 mezcla de marketing esta compuesto por cuatro

variables, conocidas como las 4P. Estas variables, segun (Silva., 2020)son:
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El producto (Product): Representa una variable de gran relevancia en el
marketing mix. EI término producto abarca tanto los productos como los servicios
que la entidad introduce en el mercado para cubrir las demandas de los consumidores.
En la administracién del producto se unen elementos cruciales como la presentacion
del producto, la marca, la garantia, la imagen y el delicado proceso de servicio al
cliente, entre otros factores. (Keller & Kaotler, 2016).

El precio (Price): Una interpretacion especializada define el precio como la
manifestacion del valor que posee un producto o servicio, expresado en términos de dinero u
otros factores de beneficio. Este monto debe abonarse al vendedor por parte del comprador,
quien asi puede beneficiarse de los beneficios que surgen de poseer o utilizar el producto o
servicio. Algunos factores que se centran en la variable precio incluyen: los descuentos, los
incentivos, el plazo de pago, las condiciones crediticias y el tiempo de entrega, entre otros.
Como la Unica variable que produce ingresos, su analisis requiere un enfoque
particular. Es una variable altamente competitiva, significativa y compleja, de gran
importancia en la estrategia de marketing de cualquier entidad. Para definir
correctamente los precios, es imprescindible considerar varios factores como el
mercado, los costos, la competencia y, sobre todo, el cliente, quien posee la ultima
palabra. (Nagle, Hogan, & Zale, 2016).

La distribucion (Place): La distribucién como variable del marketing incluye
"un conjunto de tacticas, procedimientos y acciones requeridos para transportar los
productos desde el lugar de produccion hasta donde se encuentre al alcance del
cliente final". (Thompson, 2007). Esta misma definicion establece que el producto

debe ser entregado al cliente en la cantidad determinada, en condiciones dptimas y en


https://www.promonegocios.net/distribucion/definicion-distribucion.html
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el momento y lugar precisos que cumplan con las demandas de los consumidores.
Algunos factores que pueden mover la balanza de la distribucién hacia una u otra
direccidn son: el transporte, los almacenes, los intermediarios, los puntos de venta,
los inventarios, los procedimientos de pedidos, entre otros. Ademas, la distribucion se
basara en los recursos existentes, en las particularidades del mercado, en las
propiedades especificas del producto en si y, en Gltima instancia, en las demandas del
cliente. (Rosenbloom, 2012).

La comunicacion (Promotion): La comunicacion es el procedimiento en el
gue un emisor envia un mensaje al receptor, quien se nutre de los datos transmitidos.
Es un procedimiento de doble via, dado que los roles de emisor y receptor se
transforman. En el contexto particular del marketing, la variable comunicacion abarca
todos los procedimientos y canales empleados para presentar su producto a los
clientes, con el objetivo de incentivarlos a adquirir el producto o servicio
proporcionado. Los medios empleados por las entidades para difundir sus productos
han experimentado una gran evolucion a lo largo del tiempo, una transformacion que
se ha intensificado, principalmente, con el progreso de las tecnologias emergentes.
(Belch, 2018).

Caracteristicas del Marketing.

Las cualidades de marketing se centran primordialmente en descubrir
oportunidades de mercado para que la compafiia logre sus metas mediante la
generacion de valor para sus consumidores.

Segun (Barraza, 2023), estas caracteristicas son las siguientes:
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Centrado en el cliente: El marketing se enfoca en entender y cubrir las
necesidades y aspiraciones de los clientes. Se enfoca en generar valor para estos y
construir vinculos con ellos.

Basado en la investigacion: Un marketing efectivo requiere una
investigacion detallada del mercado para entender las preferencias, conductas y
tendencias de los consumidores. Esta informacion contribuye a cimentar la toma de
decisiones y la creacion de estrategias. (Barraza, 2023).

Estratégico: El marketing es una labor estratégica que conlleva fijar metas
precisas, reconocer los mercados meta y elaborar estrategias para lograr objetivos
concretos, tales como incrementar las ventas, la visibilidad de la marca o la
participacion en el mercado.

Segmentacion y orientacién: Los expertos en marketing segmentan el
mercado basandose en varios elementos como la demografia, la psicografica y la
conducta. A continuacion, escogen segmentos objetivo concretos para ajustar sus
estrategias de marketing con el objetivo de alcanzar la maxima eficiencia. (Barraza,
2023).

Posicionamiento: El posicionamiento hace referencia a la percepcion que los
consumidores tienen de un producto o marca en comparacion con los productos o
marcas de los competidores. Un posicionamiento efectivo contribuye a distinguir y
transmitir el valor singular de un producto.

Comunicacion: ElI marketing consiste en generar mensajes y contenidos

persuasivos que transmitan las ventajas y atributos de un producto o servicio al
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publico meta. Esto abarca publicidad, relaciones publicas, marketing de contenidos,
entre otros aspectos. (Barraza, 2023).

Innovacion: Frecuentemente, el triunfo en el marketing demanda innovacion
y creatividad para crear productos, servicios o camparias exclusivas que atraigan la
atencion de los clientes y conecten con ellos.

Multicanal: EI marketing contemporaneo utiliza variados medios de
comunicacion, tales como las redes sociales, la publicidad convencional, el marketing
digital, las alianzas con individuos de gran influencia, entre otros, para alcanzar a los
clientes en los lugares donde estan mas activos.

Orientado a la retroalimentacion: Los expertos en marketing examinan las
opiniones, los datos y los indicadores de desempefio para valorar y modificar
constantemente sus tacticas. Este procedimiento iterativo contribuye a perfeccionar
las estrategias de marketing a medida que pasa el tiempo. (Barraza, 2023).

Creacion de relaciones: Establecer vinculos fuertes con los clientes es un
elemento esencial del marketing. Esto abarca incentivar la lealtad del cliente, la
repeticion de las compras y el intercambio de informacion positiva mediante
experiencias sobresalientes.

Mensurable: Los esfuerzos de marketing generalmente son medibles y
cuantificables. Para medir la efectividad de las camparias, los expertos en
mercadotecnia emplean indicadores como las tasas de conversion, el retorno de la
inversion (ROI), las tasas de clics y los pardmetros de participacion. (Barraza, 2023).

Dinamica y adaptable: Las tacticas de mercadotecnia necesitan ajustarse a

las variables condiciones del mercado, a los gustos de los consumidores y a los
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progresos tecnoldgicos actuales. La flexibilidad y la capacidad de respuesta son
cruciales en un panorama en rapida evolucién.

La marca: La marca es un elemento crucial del marketing, que incluye la
formacion de una identidad de marca, un emblema, mensajes y componentes visuales
que reflejen la esencia de una compafiia o producto. (Barraza, 2023).

Influencia psicologica: Frecuentemente, el marketing utiliza fundamentos
psicologicos para impactar en la conducta de los consumidores, tales como la
aplicacion de la falta, la evaluacion social y los estimulos emocionales para estimular
las decisiones de adquisicion.

Colaboracion interfuncional: Los sectores de marketing generalmente
trabajan en conjunto con otros departamentos de una entidad, tales como ventas,
desarrollo de productos y servicio al cliente, con el fin de asegurar un enfoque
consistente y enfocado en el cliente. (Barraza, 2023).

Consideraciones éticas: Las estrategias de marketing éticas priorizan la
honestidad, la claridad y la responsabilidad comunitaria. Los expertos en marketing
deben considerar el efecto de sus tacticas en la sociedad, el entorno y el bienestar de
los clientes.

Perspectiva global: En un mundo globalizado, el marketing suele trascender
las barreras nacionales. Las tacticas de mercadotecnia mundial demandan entender las
variaciones culturales, los gustos locales y las regulaciones internacionales. (Barraza,

2023).
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Ventas
¢ Queé son las ventas?

Para (Alvarez., 2023) “Las ventas abarcan todos los procedimientos y
acciones que se realizan hasta lograr la conversién de un producto en dinero. Lo
verdaderamente relevante de esta definicion reside en las dos primeras palabras:
procesos Yy actividades, ya que las ventas trascienden mucho mas alla del instante en
que un individuo hace clic en "Comprar" y se realiza el pago. La venta es una
operacién, en cambio, las ventas son el procedimiento que resulta de dicha
operacion”.

Diferencia entre ventas y marketing.

Segun (Alvarez., 2023) “El marketing es el procedimiento a través del cual se
persigue que los individuos conozcan un producto o servicio, instruyan acerca de él'y
generen interés. En consecuencia, se captan posibles clientes, quienes es probable
que adquieran el producto, pero que todavia no han tomado esa decision. En cambio,
las ventas se ocupan de captar esos posibles clientes y transformarlos en clientes de
pago; en otras palabras, convierten el interés en operaciones reales y ventajas
financieras para la compafiia. Para lograrlo, deben implementar tacticas de ventas
para perfeccionar los ciclos de venta y adquisicion.”.

Técnicas de Ventas.

Una estrategia de ventas es un procedimiento para persuadir a un posible
cliente a realizar una compra. Sus objetivos fundamentales incluyen la
implementacion de un sistema organizado con etapas para convencer al consumidor a

comprar un producto o servicio y alcanzar las metas de ventas. (Orozco, 2023).
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Funciones de las técnicas de ventas.

Para (Orozco, 2023) las funciones de las técnicas de ventas son las siguientes:

Facilitar el proceso de ventas: Contribuyen a que el vendedor pueda concluir
las ventas de manera rapida y eficaz. Hay un orden organizado que respalda la
ejecucion del procedimiento de ventas.

Persuadir al cliente: Facilitan la persuasion de un posible cliente de que un
producto o servicio es su eleccion mas acertada debido a las ventajas que
proporciona.

Favorecer el cumplimiento de objetivos de ventas: Se ocupan de que la
compafiia consiga los ingresos por ventas previstos y de esta manera alcanzar la
rentabilidad prevista.

¢Como aumentar las ventas?

Para (Alvarez., 2023), Existen algunos consejos para incrementar las ventas,
incluyendo:

Tu equipo, concentrado en las ventas al maximo.

Los comerciantes deben centrarse en producir ventas al 100%. Todas las
obligaciones que no estén vinculadas a esto deben ser delegadas a otros. La
dedicacion total de esfuerzos y energia a la venta contribuye a prescindir de
actividades que no son tan pertinentes pero que requieren tiempo.

Prioridad a los clientes de mayor jerarquia.
No es cuestion de menospreciar a los de menor rango, pero si debes otorgar

preferencia a los prospectos que posean la capacidad de tomar decisiones y el
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presupuesto para obtener tu producto. Podria ser un trabajo mas complicado, pero
resulta mucho mas eficaz a largo plazo. (Alvarez., 2023).
Domina tu propuesta de valor.

Nada persuade mas que contar con las respuestas adecuadas en el instante
exacto. Por lo tanto, los comerciantes deben estar al tanto como del derecho del
producto, los detalles y la oferta de valor.

Cuenta con un as bajo la manga.

Es necesario que los vendedores estén preparados y formados para proponer
diversas soluciones. No se puede seguir con una Unica alternativa; es preferible
disponer de mdaltiples, dependiendo de las necesidades de los posibles clientes para no
darle la oportunidad de explorar otras opciones: ti conoces esa alternativa. (Alvarez.,
2023).

Ventas cara a cara.

La tecnologia simplifica las situaciones. Ahora es posible hacer contactos a
través de email y WhatsApp, sin embargo, cuando se transita del primer contacto al
objetivo de finalizar una compra, es preferible realizar ventas en persona. Puede
realizarse mediante una videoconferencia o en una reunién en persona.

Define cada siguiente paso.

Numerosas compafiias olvidan especificar o elaborar un listado de acciones a
seguir tras una reunion con un cliente y fijar plazos. Por ejemplo, si tras "x" dias, no
sucede nada, es necesario seguir o recordarles tu propuesta mediante algin medio o a
través de una estrategia definida. De esta manera, todos tendran claro los pasos que

siguen en el proceso de ventas y podran rescatar algunas acciones. (Alvarez., 2023).
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Identifica en qué parte del ciclo de venta esta el prospecto.

No tiene importancia si tu ciclo de ventas, en promedio, ha durado 30 dias 0
mas de 6 meses, nadie desea retroceder a lo que ha progresado. Para alcanzar este
objetivo, necesitas mantener a los prospectos incentivados a dar el siguiente paso
hasta alcanzar la transaccion final. Garantiza que el producto supere todas las
evaluaciones y que la cadena de suministro esté adecuadamente estructurada para
alcanzar la meta. Si desconoces en qué fase del ciclo de venta se encuentra el
prospecto, estas desperdiciando tiempo y empefio, por lo que es crucial tener bien
definida cada fase del recorrido del comprador, oportunidades en situaciones
particulares, oportunidades en situaciones concretas, oportunidades en situaciones
especificas. (Clavijo, 2024).

Posicionamiento de marca.
¢ Qué es el posicionamiento?

(Posicionamiento de marca, la batalla que dan las empresas para conquistar tu
mente., 2021), indica que el posicionamiento se refiere a todas las percepciones que
un consumidor tiene en su mente acerca de una marca. Estos puntos de vista estan
vinculados a una serie de caracteristicas relevantes que establecieron una distincién
entre esa marca y las demas de su rival.

La compafiia puede determinar qué caracteristicas desea que sus clientes
identifiquen, lo complicado es determinar cuéles son las que captaran mas clientes y

mantendran la lealtad de los ya existentes.
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Hay 6 pasos fundamentales que se deben cumplir para alcanzar el
posicionamiento deseado, los cuales son, de acuerdo con la siguiente clasificacion:
(Fundamentos del Marketing., 2021):

Segmentacion del mercado. Segmentar implica segmentar el mercado en
grupos de consumidores que compartan caracteristicas similares. Esta segmentacion
se efectla a través de 4 factores relevantes. (Parra, 2024).

1. Factores Geogréficos: se refiere a todas las propiedades vinculadas
con la localizacién geogréfica de los clientes.

2. Factores Sociodemograficos: son los elementos culturales y rasgos
demograficos asociados como el género, la edad y la educacion. (Parra, 2024).

3. Factores Conductuales: son los que determinan las conductas de
adquisicion de los clientes.

4. Factores Psicogréaficos: son los elementos vinculados con el estilo de
vida, incluyendo actitudes, principios, puntos de vista. (Parra, 2024).

Elegir un segmento. Tras segmentar el mercado, la compafiia debe
seleccionar al que tiene las caracteristicas de su cliente ideal.

El mejor atributo. Tras entender todas las particularidades del segmento al
que la empresa se enfocara, puede decidir el atributo que resultara mas atractivo para
los clientes. (Parra, 2024).

Realizar pruebas de posicionamiento. Ejecutar acciones como Focus
Groups, donde la compafiia pueda interactuar con los clientes y verificar si el atributo

seleccionado esta siendo visto de la forma que se anticipaba.
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Plan de comunicacion. Cuando la compafiia esta convencida del atributo que
desea destacar y tiene definido su publico objetivo, debe elaborar un plan que
transmita dicho atributo al publico. (Parra, 2024).

Evaluacion. Es necesario mantener un control para determinar si las
estrategias propuestas para posicionarse estan produciendo los resultados previstos.

Esto se puede llevar a cabo a través de andlisis de mercados. (Parra, 2024).



38

CAPITULO Il
INVESTIGACION DIAGNOSTICA
Antecedentes diagndsticos

El Sr. Marco Saltos, duefio de la planta de agua purificada y embotellada
"Montana", comenz0 sus operaciones como una empresa familiar. Inicialmente, los
empleados eran el Sr. Marco, su esposa, sus hijos y su yerno. Con el transcurso del
tiempo, la necesidad de ventas aumento, razén por la cual contrato trabajadores
externos (jovenes dispuestos a laborar en la planta). Hoy en dia, dispone de ocho
empleados de planta y dos empleados ocasionales, asi como de una contadora y una
administradora. A medida que las ventas se incrementaban, se expandia la planta
(infraestructura) y se compraba mas maquinaria requerida para el correcto
funcionamiento de la misma.

Al llevar a cabo un estudio de ventas, se constatd que disminuyerony la
planta de agua carecia de un posicionamiento. Por ello, se opt6 por implementar un
plan estratégico de marketing para incrementar tanto las ventas como la presencia de
la marca de la planta de agua purificada y embotellada "Montana".

El duefio de la planta de agua reporta que no existe un individuo responsable
de gestionar las redes sociales, contenidos visuales, promociones, entre otros
aspectos, tal como sucede en otras plantas de agua que implementan estas tacticas.
Esto se debe a que no se consigue el mismo estimulo relevante para captar nuevos
clientes, a pesar de que la planta dispone de instalaciones y equipos modernos, no se

ha potenciado esta imagen en las redes sociales.
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Tipos de Investigacion
Investigacion Descriptiva

La investigacidn descriptiva tiene como objetivo aclarar las particularidades
de la poblacion que se esta analizando. Esta metodologia pone mayor énfasis en el
"que", en vez del "por qué" del objeto de estudio.

En resumen, su meta es detallar la esencia de un grupo demografico, sin
enfocarse en las causas de un fenémeno especifico. En otras palabras, “caracteriza” el
tema de estudio, sin detallar "por qué" sucede. (Muguira, 2024).

Qué: En el cantén Montalvo, son pocas las plantas de agua purificada y
embotellada que satisfagan los criterios de calidad fijados para proporcionar un
producto de calidad.

Donde: En el cantén Montalvo, ubicado en la provincia de los Rios.

Quién: El investigador interesado en resolver esta problematica.

Cuando: En el periodo actual de septiembre 15 de 2024 a marzo 20 de 2025.

Cdmo: Por medio de la investigacion y una propuesta de proyecto enfocado
en cubrir este problema.

Metodologia de investigacion
Método Cuantitativo

El método cuantitativo es un enfoque de investigacion que emplea
cuestionarios y encuestas para recolectar datos medibles y a partir de estos datos
efectuar andlisis estadisticos para obtener conclusiones de la investigacion. (Ortega,

2024).
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Se realizara un sondeo con la finalidad de establecer la aceptacion del sector,
sus gustos y la regularidad de consumo, entre otros elementos, en el proyecto de la
planta de agua purificada y embotellada "MONTANA". Esta encuesta ofrecera
resultados en términos porcentuales, lo que la hace la técnica mas apropiada para
recolectar informacion para el proyecto.

Técnicas e instrumentos de investigacion
Encuesta

Segun la Real Academia Esparfiola (2020), una encuesta hace referencia a un
conjunto representativo de personas con el propdsito de entender su perspectiva o
circunstancias reales. Asi pues, la encuesta es un método de investigacion que se
utiliza para recopilar informacién de un grupo de personas a través de un cuestionario
0 entrevistas individuales. Puede contener preguntas cerradas donde el participante
selecciona la respuesta entre opciones preestablecidas o preguntas abiertas que
permiten respuestas mas exhaustivas, brindando al participante mayor libertad.

Las encuestas se emplean para recolectar datos de un grupo especifico. Es uno
de los procedimientos cuantitativos de mayor relevancia. Varios tipos de encuestas o
sondeos pueden emplearse para investigar opiniones, tendencias, entre otros.
(Velazquez, 2024).

El sondeo del proyecto para la planta de agua purificada y embotellada
"MONTANA" se realizo de forma digital mediante Google Forms, con 10 preguntas
de eleccion mdltiple y respuestas cerradas.

Se llevaran a cabo las encuestas en el canton Montalvo, el mismo que tiene

una poblacion de 29897 habitantes, por lo que se tomd en cuenta una muestra del
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sector céntrico, en la Av. Babahoyo y 27 de mayo, de acuerdo a la investigacion de
observacidn que se realizd, se ha visto que hay 200 negocios donde hay restaurantes,
farmacias, gimnasios, escuelas, tiendas, carnicos, panaderias, etc.

Plan de muestreo

Muestreo Probabilistico

El muestreo probabilistico es una técnica de muestreo (muestreo alude al
estudio o andlisis de pequefios grupos de una poblacién) que emplea métodos de
seleccidn aleatoria utilizando técnicas de seleccion aleatoria. (Ortega, 2024).

Dado que los sondeos estaran orientados a una poblacion especifica del canton
Montalvo, se empleara un muestreo probabilistico.

Muestra

Para recolectar la muestra, se escogio el sector céntrico situado entre la Av.
Babahoyo y 27 de mayo del cantén Montalvo, que cuenta con una poblacion de 200
establecimientos.

La muestra es un grupo reducido de la poblacidn, se utiliza para obtener un
fragmento de la misma y facilitar la realizacion de las encuestas, dado que llevaria
demasiado tiempo llevarlas a toda la poblacion. Para obtener la muestra de una
poblacidn limitada, se aplica la siguiente formula.

Formula

Zz*p*q*N
e?x(N—=1)+Z?xp=xq

n=

En donde:

n= Tamaifo de la muestra.



N=Tamafo de la poblacidn.

Z= Parametro estadistico del nivel de confianza. (95%=1.96)
e= Error de estimacion maximo aceptado. (5% = 0,05)

p= Probabilidad de éxito. (50% = 0,50)

g= Probabilidad de fracaso. (50% = 0,50)

Esta misma formula es la usada para obtener la muestra del plan de marketing.

Datos para la obtencién de la muestra.

n=?

N= 200

Z=95% = 1,96

e= 5%= 0,05

p=50%=0,50

q=50%=0,50

N 1,962 % 0,50 * 0,50 * 200

~ 0,052 % (150 — 1) + 1,962 * 0,50 * 0,50

_ 3,8416 * 0,50 * 0,50 * 100
~0,0025 * (100) + 3,8416 = 0,50 * 0,50

n

~ 192
M= 10,4975 + 09604

192
"~ 1,4579

n =131,75

42
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Indicadores

La encuesta se realiza tras la recoleccion de la muestra con el objetivo de
obtener un analisis que evaluara la factibilidad del proyecto, tanto en términos
generales como especificos que incluira la encuesta; mediante este analisis se podran
tomar decisiones en beneficio del proyecto. La muestra establecid que las encuestas
deben llevarse a cabo en 132 negocios.
Presentacion de resultados

Se llevaron a cabo encuestas de 10 preguntas en 132 empresas del sector
céntrico entre la Av. Babahoyo y 27 de mayo del canton Montalvo, resultando en los

siguientes hallazgos:
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1. ¢Qué caracteristicas del agua embotellada considera mas importantes?

Tabla 2

Pregunta 1 de la encuesta.

., Porcentaje
Opcion obtenidoj Personas
Pureza 38.6% 51
Sabor 3.8% 5
Tamafno del envase 1.5% 2
Marca 56,1% 74
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 1.

Figura 2

Graéfico estadistico de respuestas de la pregunta 1.

¢Qué caracteristicas del agua embotellada considera mds importantes?

132 respuestas

@ Pureza
@ Sabor

Tamafio del envase
@ Marca

<

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 1 de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Analisis de resultados
Del 100% de encuestados, el 56,1% indican que la marca es el factor méas
influyente, considerandola como su principal criterio. Esto resalta la importancia de la

reputacion y la confianza en la marca en la decision de compra.



2. ¢Qué tamafio de envase prefiere para el agua?

Tabla 3

Pregunta 2 de la encuesta.

Opcion Egtrgsggje Personas

600 ml 0.8% 1
1 litro 28% 37
4 litros 0.8% 1
20 litros 70.5% 93
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 2.

Figura 3

Grafico estadistico de respuestas de la pregunta 2.

¢Qué tamafo de envase prefiere para el agua?
132 respuestas

@ 600ml

@ 1litro
4 litros

@ 20 litros

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 2 de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 70,5% indican que prefieren el envase de 20
litros. Este tamafio es ideal para hogares o pequefias oficinas que consumen agua
purificada de manera regular, ya que permite un abastecimiento prolongado sin

necesidad de comprar con frecuencia.

45
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3. ¢Qué rango de precios considera aceptable para el agua purificada de 20
litros?

Tabla 4

Pregunta 3 de la encuesta.

Porcentaje

Opcion obtenido Personas

$.80 12.9% 17
$1.00 80.3% 106
$1.50 6.1% 8
$2.00 0.8% 1
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 3.

Figura 4

Grafico estadistico de respuestas de la pregunta 3.

¢Qué rango de precios considera aceptable para el agua purificada de 20 litro?

132 respuestas

@ $0.80
@ $1.00

$1.50
® $2.00

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 3 de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 80.3% consideran que $1.00 es el precio mas
aceptable para el agua purificada de 20 litros, lo que indica que este precio podria ser
un punto optimo para buscar el posicionamiento del producto en el mercado. Estos
resultados ayudaran a la empresa a establecer estrategias de precios que se alineen

con las expectativas de los consumidores.
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4. ¢Qué tan importante es para usted el precio al elegir agua embotellada?

Tabla s

Pregunta 4 de la encuesta.

Porcentaje

Opcion obtenido Personas

Muy importante 83.3% 110
Algo importante 15.9% 21
Poco importante 0,8% 1
No es importante 0% 0
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 4.

Figura 5

Gréfico estadistico de respuestas de la pregunta 4.

¢Qué tan importante es para usted el precio al elegir agua embotellada?

132 respuestas

@ Muy importante

@ Algo importante
Poco importante

@ No es importante

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 4 de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 83.3% consideran que el precio es un factor muy
importante al momento de elegir agua embotellada. Esto sugiere que los
consumidores son muy sensibles al costo y que el precio influye significativamente
en su decision de compra. Este alto porcentaje indica que los consumidores buscan

opciones que ofrezcan una buena relacion calidad-precio.
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5. ¢Esta dispuesto a pagar mas por un producto que garantiza mayor calidad o
beneficios adicionales?

Tabla 6

Pregunta 5 de la encuesta.

Opcion Eg{:ﬁirgsje Personas

Si 76.5% 101
No 6.1% 8
Tal vez 17.4% 23
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 5.

Figura 6

Grafico estadistico de respuestas de la pregunta 5.

¢ Esta dispuesto a pagar mas por un producto que garantiza mayor calidad o beneficios

adicionales?
132 respuestas

® si
® No

Tal vez

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 5, de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 76.5% esta dispuesto a pagar mas por productos
que ofrecen mayor calidad o beneficios adicionales. Esto indica que los consumidores
valoran la calidad y estan dispuestos a invertir mas si perciben que recibiran un
producto superior. Este hallazgo sugiere que la empresa puede tener éxito al

posicionar sus productos como de alta calidad y justificar un precio mas alto. .
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6. ¢Ddnde suele comprar agua embotellada?

Tabla 7

Pregunta 6 de la encuesta.

Opcion E’g{;r?ir:jtgje Personas

Supermercados 18.2% 24
;:r(;(re:/gﬁ?eﬂiia 24.2% 32
Carro repartidor 57.6% 76
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 6.

Figura 7

Grafico estadistico de respuestas de la pregunta 6.

¢Donde suele comprar agua embotellada?

132 respuestas

@ Supermercados
@ Tiendas de conveniencia
Carro Repartidor

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 6, de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 57.6% indican que prefieren comprar agua
embotellada a través de un carro repartidor. Esto sugiere que los consumidores
valoran la conveniencia de recibir el agua directamente en sus hogares, lo que resulta
especialmente atractivo para aquellos que compran grandes cantidades o que tienen

dificultades para transportar botellas pesadas.



7. ¢Con qué frecuencia compra agua embotellada?

Tabla 8

Pregunta 7 de la encuesta.

Opcidén Eg{;ﬁirggje Personas

Diario 35.6% 47
Semanalmente 53% 70
Mensualmente 6.8% 9
Ocasionalmente 4.5% 6
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 7.

Figura 8

Grafico estadistico de respuestas de la pregunta 7.

¢Con qué frecuencia compra agua embotellada?
132 respuestas

@ Diario

@ Semanalmente
Mensualmente

@ Ocasionalmente

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 7 de la

encuesta realizada en (Google Forms, 2024)
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Del 100% de encuestados, el 53% compran agua purificada semanalmente, lo

que sugiere una alta dependencia de este producto. La frecuencia de compra diaria y

semanal indica que el agua purificada es un elemento importante en la vida cotidiana

de los consumidores.



o1

8. ¢Qué tan accesible considera que es la distribucion del agua embotellada en su
sector?

Tabla 9

Pregunta 8 de la encuesta.

. Porce_ntaje Personas
Opcidn obtenido
Muy accesible 80.3% 106
Accesible 18.9% 25
Poco accesible 0.8% 1
No accesible 0% 0
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 8.

Figura 9

Gréfico estadistico de respuestas de la pregunta 8.

¢Qué tan accesible considera que es la distribucion del agua embotellada en su sector?

132 respuestas

@ Muy accesible

@ Accesible
Poco accesible

@ No accesible

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 8 de la
encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 80.3% consideran que la distribucion de agua
embotellada es muy accesible. Esto sugiere que los consumidores sienten que tienen

facil acceso a este producto, lo que puede ser un indicativo de una ruta de distribucion

efectiva y bien establecida en el sector.



9. ¢Qué tipo de promociones le atraerdn mas?
Tabla 10

Pregunta 9 de la encuesta.
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Opcion Porcentaje obtenido Personas
Descuentos 59.1% 78
Ofertas por volumen 37.1% 49
Eotéti)éllzlsdad en redes 1.5% 9
Muestras gratis 2.3% 3
Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 9.

Figura 10

Gréfico estadistico de respuestas de la pregunta 9.

¢Qué tipo de promociones le atraerdn mas?

132 respuestas

@ Descuentos

@ Ofertas por volumen
Publicidad en redes sociales

@ Muestras gratis

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 9 de la

encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 59.1% indican que se sienten motivados a

comprar cuando pueden obtener un precio reducido. Los descuentos son una

estrategia efectiva para atraer a los clientes, ya que ofrecen un incentivo directo que

puede influir en la decisién de compra.



10. ¢Qué medios de comunicacion utilizan para informarse sobre nuevos
productos de agua embotellada?

Tabla 11

Pregunta 10 de la encuesta.

Porcentaje

Opcion obtenido Personas

Redes sociales 74.2% 98
Television 0.8% 1
Revistas 0% 0
Regomenda_cl_ones de 25 0 33
amigos/familia

Total 100% 132

Nota. La tabla muestra las respuestas obtenidas de la pregunta 10.

Figura 11

Grafico estadistico de respuestas de la pregunta 10.

¢Qué medios de comunicacion utilizan para informarse sobre nuevos productos de agua

embotellada?
132 respuestas

@ Redes sociales
@ Television
Revistas

Nota. La grafica muestra los porcentajes obtenidos de la pregunta 10 de la

encuesta realizada en (Google Forms, 2024)

Del 100% de encuestados, el 74,2% de los consumidores se informan

@ Recomendaciones de amigos/familia

53

principalmente a través de redes sociales y el 25% por recomendaciones de amigos o

familia, lo que indica que la interaccion en linea es crucial para la difusion de

informacion sobre la marca de agua embotellada.
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Sintesis del capitulo
Andlisis de la encuesta

Con la informacion recabada en este capitulo se puede acotar que, guiados por
los antecedentes, se pudo iniciar con factores investigativos para formular un enfoque
de clientes externos de la planta de agua purificada y envasada “Montana”.

Esto con el afan de buscar identificar los problemas especificos que necesitan
ser abordados para la mejoria de factores internos y externos de la planta de agua
“Montana”.

Se procedi6 con una encuesta amplia, valorando lo que buscan y qué tipo de
informacion reciben los clientes y potenciales clientes al momento de comprar agua
purificada, para lo cual se realiz6 una encuesta a 132 personas en negocios locales,
dejando como evidencia una significativa variante en sus respuestas, sin embargo, se
mantiene como conclusion que, el desarrollo de contenido digital tiene un rol crucial,
dado que de esta forma se captard mas publico y se logrardn mas clientes, ya que esto

impacta en el proceso de elegir y adquirir agua purificada.
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CAPITULO IV
PROPUESTA
Tema
Desarrollar un plan estratégico de marketing para incrementar las ventas y el
posicionamiento de la planta de agua purificada y envasada “MONTANA” ubicada
en el canton Montalvo, Prov. Los Rios.
Datos Informativos
Beneficiarios: Gerente propietario Sr. Marco Saltos Mestanza
Tiempo Estimado de Ejecucion: 6 meses
Inicio: 15 de septiembre de 2024 al 20 de marzo de 2025
Ubicacion: Provincia Los Rios - Cantén Montalvo, en la ciudadela San Pedro,

en las calles; Av. 25 de abril y Fabricio Mora.

Figura 12

Ubicacidn del proyecto plan estratégico de marketing de la planta de agua “Montana”
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Nota. La imagen muestra Ié ubicacion del proyecto situada en el mapa,
imagen obtenida de Google Maps.
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Antecedentes de la propuesta

La planta de agua purificada y envasada “Montana” en la actualidad trabaja
con clientes duefios de tiendas, gimnasios, restaurantes, unidades educativas, entre
otros. El poco incremento de clientes que presenta la planta de agua conlleva a
realizar un plan estratégico de marketing enfocado en conseguir nuevos clientes y
retener los existentes. De acuerdo en varias reuniones mantenidas con el propietario
de la planta de agua, Sr. Marco Saltos, inform6 que no mantienen un plan activo de
marketing y que nunca lo han realizado.

Dentro de los diez afios que la planta de agua lleva funcionando con el nombre
de Agua Purificada y Envasada “Montana”, ha podido expandirse poco a poco, con
entregas dentro del Cantdn, cabe mencionar que todas las botellas de agua que son
envasadas son de excelente calidad (resultados que se obtienen mediante analisis del
agua en laboratorios avalados por el ARCSA) y contienen garantia, ya que el brindar
las garantias necesarias fideliza al cliente, por lo que se siente atraido por el producto,
la calidad y la confianza que transmite la planta de agua “Montana”.

Pese a que la planta de agua se encuentra situada en un sector de comercio y
constante afluencia de personas de distintas edades, no presenta un atractivo para
atraerlos. Lo que ha impulsado la busqueda de aplicar estrategias de marketing tales
como:

Marketing Mix y Marketing de contenidos.
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Marketing Mix
Estrategias de Marketing 4ps

Producto. Es el corazon de la estrategia de marketing. Para la planta de agua
Montana, el objetivo es proporcionar un agua de excelente calidad, que esta creando
una relacién para cubrir las demandas de los clientes. Incluye aspectos como:

Calidad del Agua: Ofrecer agua purificada de alta calidad, destacando los
procesos de purificacion y anélisis que garantizan su pureza.

Variedad de Envases: Proporcionar diferentes tamafios de envases (600 ml, 1
litro, 4 litros, 20 litros) para satisfacer diversas necesidades de los consumidores.

Sostenibilidad: Utilizar botellas reciclables o biodegradables, promoviendo
una imagen de responsabilidad ambiental.

Precio. Los valores que los consumidores pagan al momento de recibir el
producto. Es necesario tener en cuenta la competencia y el valor que el cliente
percibe.

Descuentos por Volumen: Implementar descuentos para compras al por
mayor, lo que puede atraer a negocios y consumidores que buscan economizar.

Promociones Temporales: Ofrecer promociones especiales durante
temporadas altas, como verano, para incentivar el consumo.

Plaza (Distribucion). Como y dénde se ofrece el producto al cliente. Es
imprescindible realizar una adecuada eleccion de los canales de distribucion y
logistica para atraer la atencion de los clientes.

Canales de Distribucion: Ampliar la presencia en supermercados, tiendas de

conveniencia, mercados locales y plataformas de comercio electrénico.
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Distribucion Directa: Considerar la venta directa al consumidor a través de
un sitio web propio, facilitando pedidos y entregas a domicilio.

Alianzas Estratégicas: Crear asociaciones con empresas locales, tales como
gimnasios, restaurantes y cafeterias, para la provision de agua "Montana".

Promocién. Comunicar las caracteristicas y beneficios que ofrece el agua
Montana a sus clientes, incluyendo publicidad y promociones del producto.

Marketing Digital: Utilizar redes sociales (Facebook, Instagram) para crear
conciencia de marca, interactuar con los consumidores y promover el producto.

Campanas Educativas: Desarrollar campafias que informen a los
consumidores sobre los beneficios del agua purificada y el compromiso de "Montana™
con la calidad y la salud.

Eventos Locales: Involucrarse en ferias y actividades de la comunidad para
incrementar la notoriedad de la marca y proporcionar degustaciones.

Publicidad Tradicional: Implementar publicidad en medios digitales como:
Facebook, Instagram y TikTok para alcanzar a una audiencia mas extensa.

El marketing mix es fundamental para conocer el comportamiento de los
consumidores, este permite desarrollar acciones que gratifiquen sus necesidades, de
tal manera ayuda a la planta de agua a diferenciarse de la competencia a lo largo del
tiempo, por lo cual, por medio de estrategias digitales, se dard a conocer el Producto:
Agua embotella. Precios: Costo del producto que ofrece. Plaza: Lugar de venta del

producto. Promocion: Promociones gque existen en un determinado tiempo.
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Estrategias de Marketing de Contenidos
Creacién de Contenido Educativo

La estrategia de Marketing de Contenidos implica atender las necesidades de
los potenciales clientes, con la intencion de realizar de manera estratégica una
comunicacion fluida y efectiva con su audiencia, por lo tanto, no solo se ofrece
contenido promocional, sino contenido Util, practico y beneficioso para ellos, a través
de blogs, infografias, videos y redes sociales.

Blog sobre Salud e Hidratacion: Publicar articulos que hablen sobre la
importancia de la hidratacion, los beneficios del agua purificada, y consejos para un
estilo de vida saludable.

Infografias: Desarrollar infografias que expliquen el proceso de purificacién
del agua y los beneficios de elegir agua envasada de calidad.

Contenido Visual

Videos Educativos: Crear videos cortos que muestren el proceso de
produccion del agua "Montana", incluyendo entrevistas con expertos y testimonios de
clientes satisfechos.

Imégenes Atractivas: Compartir imagenes de los productos en uso,
mostrando como el agua "Montana" se integra en el dia a dia de los consumidores,
como en picnics, eventos deportivos o durante la practica de deportes propios del
Cantén Montalvo.

Redes Sociales
Publicaciones Interactivas: Realizar encuestas y preguntas en redes sociales

para fomentar la interaccion con los seguidores y conocer sus preferencias.
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Desafios de Hidratacion: Lanzar un desafio en redes sociales donde los
participantes compartan sus experiencias de hidratacion diaria usando el hashtag:
#Montana.

Historias de Clientes: Compartir historias y testimonios de clientes que han
mejorado su hidratacion y salud gracias al agua "Montana".

Justificacion

El marketing es una estrategia que genera un vinculo cercano entre la empresa
y su audiencia, en tal sentido, y después de haber realizado un analisis de las
necesidades de la planta de agua purificada y envasada “MONTANA”, se verifica
que es importante realizar un plan estratégico de marketing, por cuanto es
imprescindible elevar las cifras de visualizaciones en redes sociales, ya que
actualmente es un factor decisivo para escoger cualquier tipo de servicio o producto;
de la misma manera es operativo y eficaz utilizar marketing de contenidos y
marketing mix, con el afan de atraer nuevos clientes.

Objetivos
Objetivo General

Aumentar las ventas y la presencia de la planta de agua purificada y
embotellada "Montana" en el sector del agua embotellada. Se alcanzara mediante la
puesta en marcha de tacticas eficaces que respondan a las demandas y gustos de los
consumidores, ademas de la elaboracion de una propuesta de valor distintiva que

destaque la calidad y pureza del agua Montana, en la provincia de Los Rios.
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Obijetivos Especificos

Aumentar las ventas mensuales de agua purificada y envasada “Montana” en
un 20% durante los proximos 6 meses mediante la implementacion de campafias
promocionales y descuentos por volumen.

Incrementar la cantidad de seguidores en las redes sociales de “Montana” en
un 50% en los proximos 4 meses, a través de la creacion de contenido interactivo y
campafias de publicidad digital.

Formar al menos 5 alianzas estratégicas con negocios locales (supermercados,
gimnasios, restaurantes) en los proximos 3 meses para mejorar la distribucion y
visibilidad del producto “Montana”.

Efectuar un estudio FODA para detectar fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, y asi disefiar estrategias para mejorar el estado de la planta
de agua purificada envasada “MONTANA” y expandir el mercado.

Metodologia

La metodologia a aplicar en este Proyecto plan estratégico de Marketing sera
una metodologia directa, ya que se realizard por medios digitales, uso de canales
directos, por medio de mensajes de WhatsApp y correo electrdnico, desarrollo de
contenidos creando mensajes y publicaciones atractivas en redes que resalten los
beneficios de los productos que ofrece la planta de agua purificada y envasada
“Montana”.

Propdsitos del Plan de Marketing
Uno de los objetivos primordiales es mejorar las ventas y posicionar en el

mercado la planta de agua “Montana”. El plan incluira tacticas especificas para captar
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nuevos clientes y retener los existente, esto puede incluir promociones especiales,
descuentos para nuevos clientes, o la generacion de informacion que satisfaga las
demandas de la comunidad local.

No solo es necesario captar nuevos clientes, sino también conservar a los
existentes. Se debe aplicar estrategias como programas de fidelizacion y seguimiento,
estas estrategias son fundamentales para asegurar que los clientes consuman y
recomienden los productos a otros clientes potenciales.

En un sector tan competitivo como el de agua purificada, es crucial destacar.
El plan Estratégico de marketing debe identificar y comunicar claramente los
aspectos Unicos de la planta de agua purificada y envasada “Montana”, para manejar
un enfoque excepcional en la atencion al cliente.

Se establecera canales de comunicacion efectivos con los clientes, esto
incluiré el uso de correos electrdnicos, redes sociales y encuestas de satisfaccion para
obtener retroalimentacién y mantener a los clientes informados sobre los productos y
promociones.

Misién de la planta de agua “Montana”

Montana tiene como misién producir agua de calidad que ayude y aporte en la
salud de quienes la consuman, rigiéndose en las normas sanitarias correspondientes
para el consumo humano.

Vision de la planta de agua “Montana”
Ser la planta de agua purificada y envasada lider en el Canton Montalvo y en

la Provincia de Los Rios, para asi convertirse en una de las envasadoras de agua a



nivel nacional que cumple con las necesidades del consumidor y ser reconocida por

su buena calidad.
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Matriz FODA

Tabla 12

Matriz FODA de la planta de agua “Montana”
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Fortalezas

Oportunidades

Su trayectoria de mas de diez afios hace
que sea una marca reconocida dentro del
Cantén Montalvo y en gran parte de la
Provincia de Los Rios.

La calidad del agua es gracias a la
infraestructura moderna que se maneja
dentro de las instalaciones bajo todos los
estandares de calidad.

El precio del producto principal
(bidones), es adecuado para la economia
de quienes lo consumen: $0,80 ctvs.

Se cuenta con camiones propios de la
planta para que la distribucion del
producto sea mas eficiente y se pueda
proveer del mismo de una manera
adecuada.

La venta de agua envasada purificada es
un negocio que cada dia va creciendo a
nivel nacional, lo que genera la
oportunidad de hacer presencia en el
mercado e ir aumentando las
posibilidades de ventas del producto a
muchos mas clientes.

Los consumidores de agua envasada
purificada tienden a consumir las
marcas que son reconocidas por su
calidad, Montana se encuentra dentro de
las plantas que generan agua de calidad,
esto se lo menciona debido a los analisis
del agua que se realizan periédicamente
como exige la ley y esto aporta a cuidar
y mejorar la salud de quienes la
consumen.

Debilidades

Amenazas

Montana no cuenta con un registro
general de sus clientes, cada distribuidor
es quien los conoce y esto implica un
punto en contra al momento de cambiar
a los distribuidores.

Para incrementar las ventas y el
consumo del producto, no se cuenta con
un plan estratégico de marca ni con la
inversion econémica necesaria para esta.

La creciente demanda de competidores
tanto legales como ilegales que
perjudican la distribucién del producto
bajando precios o dafiando la imagen de
la planta envasadora.

La inestabilidad econdémica que se esta
presentando en los hogares, lo que
puede hacer que no se compre agua
envasada.

El crecimiento de la inseguridad en la
actualidad, lo que genera pérdidas
econdmicas por temas de "vacunas" o
amenazas a los duerios de la plantay a
los distribuidores de la misma.

Nota. Analisis FODA de la planta de agua “Montana”
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Destinatarios

La presente propuesta tiene como destinatario a la posible clientela de la
planta de agua purificada y envasada “Montana”, ya que, tras implementar el Plan
estratégico de Marketing, se busca incrementar la cartera de clientes y de tal manera

incrementar las ventas.

Cuadro de Actividades

Tabla 13

Cuadro de Actividades para la planta de agua “Montana”.

Fecha Denominaci6  Descripcion Contenidos
n
16 de Implementacié Andlisis sobre las  Este andlisis se lo
septiembre ndelamatriz  fortalezas, efectuara para tener
de factores oportunidades, una idea de cuél es la
tanto internos  debilidades y situacion real a la
como externos  amenazas que que se afronta la
(FODA) presenta la planta  planta de agua
de agua “Montana”.
“Montana”.
Se realizo la Se realizo la
20 de Disefio del revision de los reparticion de las
septiembre plan anuncios impresos  volantes en puntos
publicitario. y promociones en  estratégicos del
puntos de venta. canton Montalvo.
25 de Conversacion  Tipo de patrocinio  Se planifica
septiembre con la persona Yy costos del mismo cronograma de
patrocinada fechas para el
patrocinio
30 de Se fijalos dias  Los dias martes se A partir del segundo
septiembre de entregara agua con  bidon de 20 litros

promociones

un 2% de
descuento

Nota. Se implementa un cuadro con fechas y actividades a cumplir para
mejorar la planificacion del plan estratégico de marketing para la planta de agua

“Montana”.



Duracion de la Campafa
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El proyecto de plan estratégico de Marketing para la planta de agua purificada

y envasada “Montana” tiene como principio atraer a nuevos clientes por medio de

estrategias publicitarias en redes. Tendra un tiempo de aplicacion de seis meses

tomando como inicio el domingo 15 de septiembre de 2024 que se iniciara el trabajo.

Recursos por emplear para el plan
Talento Humano
Estudiante: Tatiana Saltos
Encuestados: 132 personas

Presupuesto

Tabla 14

Presupuesto del plan estratégico de marketing para la planta de agua “Montana”

Materiales: Unidad Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Publicidad y

Promocion

Camparias en

medios digitales 1 1,000 $0.10 $100.00
Material

promocional

(brochures, 1 1,000 $0.10 $100.00
catalogos)

Descuentos y 2% del valor de

ofertas ventas - 2% $200.00
promocionales proyectadas

Eventos y

Patrocinios 1 1 $150.00 $150.00
Publicista 1 1 $120.00 $120.00
Publicidad y

PrOmocion 1 4 $50 $200.00
Total 1 2,006 $320.20 $870.00

Nota. Se muestra el presupuesto para iniciar el plan estratégico de marketing.



Este plan estratégico de marketing proporciona un enfoque integral para
incrementar las ventas y posicionar a la planta de agua purificada y envasada

“Montana” como lider en el mercado, a través de estrategias bien estructuradas.

Tabla 15

Estado de situacion financiera de la planta de agua Montana

MONTANA
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA - INICIAL
AL 01 DE DICIEMBRE 2023
(EXPRESADO EN USD)

ACTIVO CORRIENTE 66.000,00
Caja 30.000,00

Cuentas por cobrar 16.000,00

Banco 20.000,00

OTROS ACTIVOS CORRIENTES 100,00
Suministros de oficina 100,00

ACTIVO NO CORRIENTE 26.160,00
Muebles de oficina 160,00

Edificio 8.000,00

Vehiculo 18.000,00

TOTAL, ACTIVO 92.160,00
PASIVO

PASIVO CORRIENTE 30.000,00
Pagos a proveedores 15.000,00

Cuentas por pagar 1.000,00

Sueldos de los empleados 14.000,00

PASIVO NO CORRIENTE 13.000,00
Préstamos Bancarios 13.000,00

TOTAL, PASIVO 43.000,00
PATRIMONIO NETO

Capital Social 49.160,00
TOTAL, PATRIMONIO 49.160,00
TOTAL, PASIVO Y PATRIMONIO 92.160,00

Nota. Se muestra el estado de situacion financiera de la planta de agua
Montana.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Este capitulo inicial ha puesto de manifiesto la importancia de elaborar un
plan estratégico de marketing para la planta de agua purificada y embotellada
"Montana", situada en el canton Montalvo, en la provincia de Los Rios. La industria
del agua embotellada se enfrenta a retos importantes, tales como la competencia en
aumento y la variacion en las preferencias del consumidor, lo que hace esencial que la
planta de agua Montana se distinga en el mercado.

El marco tedrico presentado proporciona las bases necesarias para la
formulacion de estrategias efectivas y alineadas con las tendencias del mercado, lo
que permitira a la planta de agua Montana no solo competir, sino sobresalir en el
sector de agua embotellada en la provincia de Los Rios.

El estudio diagndstico ha brindado una vision nitida de la condicion presente
de la planta de agua Montana, identificando tanto sus desafios como sus
oportunidades. Esta informacién sera fundamental para el desarrollo de un plan
estratégico de marketing que no solo busque incrementar las ventas, sino también
establecer un posicionamiento sélido y duradero en el mercado.

La propuesta presentada en este capitulo establece un enfoque claro y
estructurado para abordar las metas de ventas y posicionamiento de la planta de agua
"Montana”. Al integrar la investigacion diagndstica con estrategias creativas y bien

fundamentadas, se espera que esta propuesta no solo impulse el crecimiento de la



69

empresa, sino que también consolide su presencia en el mercado de agua embotellada
en la provincia de Los Rios.

De acuerdo con el estudio realizado, se determind que actualmente, el
Marketing de contenidos es crucial para atraer a clientes en todas las compafiias. Esto
implica que esta herramienta permite construir un vinculo sélido con un conjunto de
usuarios concretos, ya que contribuye a mejorar la comercializacion de los productos
y servicios que ofrece una compafiia determinada a través de varias plataformas
digitales, como Facebook, Instagram, entre otras.

Asimismo, se ha demostrado que el Marketing Mix es imprescindible ya que
se incrementa la captacién de usuarios que no hacen uso de plataformas, con el
objetivo de abarcar a todos los clientes.

Una forma de captar clientes en la planta de agua "Montana™ es a través de sus
sugerencias, por lo tanto, es imprescindible mantener un servicio amable y de
excelente calidad con los clientes fieles a ella.

Recomendaciones

La puesta en marcha de formacion continua en Marketing digital y sus ultimas
tendencias, para el personal de la planta de agua "Montana”, con el objetivo de
aumentar la presencia de visualizaciones en las redes sociales y potenciar el aumento
de su popularidad en estas.

Sequir las estrategias de Marketing Digital y Marketing Mix, con el objetivo
de estimar el aumento de la clientela, de esta forma, se podra optimizar el intercambio

de informacidn, su captacion y la relacion con la sociedad como potenciales clientes.
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Realizar un estudio continuo del mercado con la finalidad de analizar la
correlacion y funcionalidad entre el precio, el producto, la ubicacién y las ofertas que

brinde la planta de agua "Montana".
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