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Antecedentes “Agua embotellada”

El agua embotellada o agua envasada, es agua potable envasada
en botellas individuales o agrupadas en paquetes de consumo en distintas capacidades o
tamafios y que se pone a la venta al por menor o mayor, esta constituido como un gran imperio
invisible a los ojos de sus clientes los cuales compran agua a precio de otras bebidas como

jugo, refresco, etc. solo por el hecho de estar fria y embotellada.

Origen del agua embotellada

El agua puede ser agua glacial, agua de manantial, agua de pozo, agua purificada o

simplemente agua del abastecimiento publico (el agua del grifo).

Muchos paises, especialmente los paises desarrollados, regulan la calidad del agua
embotellada a través de estandares del gobierno, normalmente utilizados para garantizar que
la calidad del agua es segura y las etiquetas reflejan con precision el contenido de la botella.
En muchos paises en desarrollo, sin embargo, tales normas son variables y suelen ser menos

estrictos que los de las naciones desarrolladas.

Agua embotellada en México

México ha tenido un crecimiento anual del 6% en el consumo de agua embotellada,
generando $66,500 millones de pesos al afio a Danone, Coca Cola FEMSA y PepsiCo. Sin
embargo, aun hay potencial a través de la adopcion de dispositivos caseros de purificacion a
un costo mucho menor.

México es el tercer pais a nivel global que méas consume agua embotellada: representa
el 8.7% del volumen total con 32,864.8 millones de litros anuales, de acuerdo con el ultimo

reporte de 2017 de la International Bottled Water Association (IBWA).
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En las dos primeras posiciones estan China con 96,410.2 millones de litros y Estados

Unidos con 51,899.8 millones de litros. La IBWA también calcula que en el planeta se

consumen 378,541.1 millones de litros.

Sin embargo, los mexicanos tienen la primera posicion en consumo por persona al

ano (254.3 litros); le sigue Tailandia (217.6 litros) e Italia (182.4 litros). En este caso, China

se rezagd notablemente con un consumo per capita de 69.6 litros.

En México hubo dos parteaguas que llevaron a su poblacion a consumir mas agua

embotellada: la primera fue el terremoto de 1985 en la capital del pais, que dejo en mal estado

el suministro de agua potable; y la segunda fue una epidemia de célera en 1991.

TOP 10 PAISES LIDERES
EN CONSUMO DE AGUA EMBOTELLADA

2012-2017+
#  PAlS

1 CHINA
2 EE.LL.
3 MEXICO

q INDONESIA

5 BRASIL
B INDIA
7 TAILANDIA

8 ALEMANIA
9 ITALIA

10 FRANCIA
0TROS
PAISES

TOTAL
GLOBAL

FUENTE: BEVERAGE MARKETING CORPORATION COPYRIGHT @ 2018
BY BEVERAGE MARKETING CORPORATION

2012
55,190.9
36,761.6
28,452.2
18,798.8
17,4573
13,7168
11,868.7
11.447.4
10,995.8
B,660.6
62,583.4

275,935.6

2017
96.,410.2
51,8998
32,868.3
30.882.1
21.934.5
21,800.1
15,014
11,854
11,043.9
89,257.9

73,893.8

376.858.9

*EL VOLUMEN ESTA EN MILLONES DE LITROS ANUALES

TOP PAISES LiDERES
EN CONSUMO PER CAPITA

2012-2017

#  PAIS

1 MEXICO

2 TAILANDIA

3 ITALIA

4  ESTADDSUNIDOS

5  ALEMANIA

6  FRANCIA

7  BELGICA-LUXEMBURGD
8  EMIRATDS ARABES UNIDDS
9 ESPANA

10 INDONESIA

11  ARABIA SAUDITA

12 CHINA, HONG KONG

13  HUNGRIA

14 COREADEL SUR

15 BRASIL

PROMEDIO GLOBAL

2012
235.4
177.5
180.5
116.9
138.5
135.5
130.9
95.7
116.9
76.0
105.2
95.7
107.5
76
B87.8
38.9

2017

254.3
217.6
1824
159.3
143.4
137.7
13z.8
128.3
1234
116.9
1154
1116
110.5
107.8
104.8
49.9

FUENTE: BEVERAGE MARKETING CORPORATION COPYRIGHT @ 2018
BY BEVERAGE MARKETING CORPORATION
*EL VOLUMEN ESTA EN MILLONES DE LITROS AL ARD

(Tabla 1, Figura 1)

Desde entonces, una de las principales razones por las que los habitantes de México

no toman el agua directamente del grifo como en otros paises es por desconfianza, ya que no

estan seguros de su calidad.
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De acuerdo con las Estadisticas del Agua en México 2018 de la Comision Nacional
del Agua (Conagua), este liquido esta dentro de los parametros para poder consumirse,
aunque surge una disyuntiva: el camino que recorre el agua desde su extraccion hasta cada

hogar es incierto.

Esto se confirma debido a que hay factores externos como la calidad de la tuberia en
la que viaja, las condiciones del entubado y llaves en cada casa, o incluso, si hay mascotas

en el hogar.

Para asegurar la calidad del agua que se puede beber, hay que seguir los pardmetros
de la Norma mexicana de agua para uso y consumo humano (Norma 127), que indica los
tratamientos de potabilizacion; asi como los limites permitidos de metales y las

caracteristicas quimicas que debe de cumplir.

De esta manera, el 76.3% de los hogares bebe agua de garrafon o de botellas. Cabe
destacar que el 69.4% lo hace porque cree que es mas saludable, sefialan los datos de 2017 —
los ultimos que se tienen— de la Encuesta Nacional de los Hogares del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI), cuya muestra fue de 64,090 hogares en el pais. Por tanto,

se confirma: asegurar la calidad manda en la decision de consumo.

La encuesta también apunta que s6lo un 3% de la poblacién compra agua embotellada
porque el resto lo hace. Mientras que un 4.8% apunta que la necesita consumir asi porque es

la inica manera en la que pueden tener acceso a agua potable.
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FUENTE DE ABASTECIMIENTO PARA
BEBER AGUA EN MEXICO, 2017

GARRAFON
0 BOTELLA
76.3%
LLAVE DE
LA RED
PUBLICA
(GRIFD)
-— 19.6%
POZO
DTRA . 2 Nk
0.4% RID, ARROYO,
LAGD 0 MANANTIAL

1.2%

Fuente de abastecimiento para beber agua en México | Fuente: INEGI | Muestra :

64,090 hogares

(Tabla 2, Figura 1)

Hablando en concreto de este sector que se ve “obligado” a comprar agua
embotellada, en septiembre de 2017 The Independet publicé que una fabrica de Coca-Cola
FEMSA en San Felipe, Ecatepec, un municipio de Chiapas, estaba “drenando los pozos” de

la localidad y explicaba que eso dejaba a la gente sin agua para beber.

Otra publicacion de The New York Times en julio de 2018 senalé que la misma
situacion estaba ocurriendo en el municipio de San Cristobal de las Casas de la misma
entidad. Detall6 que la planta extraia 419,774.3 metros cubicos de agua al afio, el equivalente

a 1.15 millones de litros diarios.
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Ejecutivos de la empresa y expertos, de acuerdo con el articulo, dijeron que la
compaiiia no era culpable y que esto ocurria debido a la “planeacion deficiente y la carencia

de inversion gubernamental, que ha dejado que la infraestructura se desmorone”.

En tanto, otros 20 casos de violaciones al agua estan registrados en el Informe sobre
violaciones a los derechos humanos al agua potable y saneamiento en México 2017. En este
documento también se expone que en el pais “se otorgan cuestionables concesiones de
explotaciéon de acuiferos a embotelladoras como Coca Cola, Pepsico y Danone”, que

acaparan el 82% de ventas totales.

Ademas, detalla que “Coca Cola FEMSA paga $2,600 al afno por cada una de las 46
concesiones de explotacion de aguas subterraneas que tiene, y en 2007 obtuvo ganancias por

$32,500 millones”.

Un estudio de mercado de la agencia Kantar Worldpanel, que se dio a conocer a
principios de 2018, mostré que en 2017 el 98% de los hogares mexicanos comprd en

promedio 1,385 litros, con un gasto aproximado de $1,315.

El garrafon de 19 o 20 litros resulto ser el formato mas vendido. Mientras que el
consumo fuera de casa lleva al 76% de los mexicanos a destinar $180 en promedio al mes y

se da principalmente en personas mayores de 36 afos.
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RAZONES DEL USO DE AGUA
EMBOTELLADA EN MEXICO

80%
Es mas saludable
70%
60% o
mayoria
SO% lo hace
H40% El sabor en
comparacion
30% con la de
grifo .
20% Unica
forma para
beber agua Por otro
10% potable motiva
5 -

Razones del uso del agua embotellada en México | Fuente: INEGI | Muestra: 64,090

hogares

(Tabla 3, Figura 1)

Agua embotellada vs refresco

Ante estas tendencias, el gobierno de México tomd una medida en 2014: implementar
un impuesto a las bebidas endulzadas —un peso por cada litro—. Eso increment6 un 4.2% el
costo de las bebidas en 2017, de acuerdo con la Asociacion Nacional de productores de
Refrescos y Aguas Carbonatadas (Anprac) y llevo a que el gobierno recaudara $98,708.6

millones hasta el primer semestre de 2018, segtin la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

Las ventas no tuvieron un declive estrepitoso, de 2013 a 2014 INEGI registré una

caida de 1.9% y para 2015 se redujo a 0.2%.

Con la implementacion de esta medida, el agua no tuvo un incremento mayor al que
ya habia registrado en los ultimos 10 afios (6.3% anual). Es mads, tuvo una caida en 2015,

aunque luego siguid su tendencia al alza.
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El agua embotellada se vende aproximadamente un 60% mas en comparacion con el
refresco; sin embargo, la tendencia en el consumo de ambas bebidas es similar, segun las

métricas de cada una entre el ano 2013 —antes del impuesto al refresco—y 2017.

COMPARATIVO DEL VOLUMEN DE VENTA:
AGUA Y REFRESCO *

35,000

r/\./-,r/.

AGUA
EMBOTELLADA

30,000
25,000
20,000 |

REFRESCO
15,000

10,000 |

5,000

0

2013 2014 2015 20186 2017

Comparativo del volumen de venta: agua y refresco | Fuente: ANPRAC | “Las cifras

estdn en millones de litros

(Tabla 4, Figura 1)

Las refresqueras tambien ganan

Aunque Conagua asegura que hay una cobertura de agua potable de 95.1% en zonas
urbanas y 82.9% en zonas rurales, y que el articulo 115 constitucional establece que todos
los municipios del pais deben brindar este servicio, la gente sigue comprandola a diferentes
marcas. ;Los que mas ganan? Danone, Coca-Cola FEMSA y Pepsico son las tres grandes
lideres en ventas en México. ;Por qué se mantiene esta tendencia? Sencillo, el 69.4% de la

poblacion cree que es mas saludable comprar este liquido embotellado.

La mayor demanda del agua se concentra en las ciudades debido a la cantidad de

habitantes —este también es el mercado de las grandes refresqueras
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De acuerdo con una investigacion de mercado de Euromonitor en 2017, la
comercializacion del agua embotellada generé $65,500 millones anuales a estas tres
empresas. Esto equivale al costo que tendra finalmente el proyecto de construccion del tren

Ciudad de México-Toluca.

Por otro lado, hay que tomar en cuenta que el gasto semanal promedio por hogar
oscila entre $46.38 y $52.61 para la compra de agua embotellada, cuando el suministro de

agua potable tiene un precio de entre $1.32 y $35.27 por metro cubico.

Firmas extranjeras, dueiias del mercado de agua embotellada

La francesa Danone y las estadounidenses Coca-Cola y PepsiCo se agencian 82% de
las ventas de agua embotellada en México, valuados en poco mas de 66,500 millones de

pesos, segun reportes de Euromonitor.

Bonafont, de Danone, lidera la batalla por el mercado del agua embotellada en
Meéxico, al recaudar 38% de los ingresos que genera; siguen Ciel, de Coca-Cola, que se

agencia 25%, y Epura de PepsiCo, 19 por ciento.

De acuerdo con el periodista Tony Clark, el agua envasada es uno de los mejores
negocios que se hayan conocido. El periodista menciona en su libro Embotellados, el turbio
negocio del agua embotellada y la lucha por la defensa del agua, el gran negocio que resulta
para algunas empresas conseguir concesiones del agua muy baratas, para después venderla

hasta 10,000 veces mas cara en botella, confiriéndole falsas cualidades y efectos.

10
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En México, segiin datos de la Comision Nacional del Agua, el precio promedio de

1,000 litros de agua de la llave es de 25 pesos, mientras que el precio de 1,000 litros de agua

embotellada es de 6,500 pesos.

DANOME SAC|A  Participacién en lasventas de agua

embaotellada en Méico

LA S5ED DE LOS

MEXICANOS Otras Canane/
18% Bonafont

De cada 10 botellas 38%

de agua que se be-

ben en México, cua-

tro son de Bonafont. sy
apura | Coca-ColafCel
1904 250

(Tabla 5, Figura 1)

Lucha por el mercado

Lo anterior ha conducido a una fuerte competencia entre embotelladoras de agua. Los
tres principales jugadores del mercado han buscado incrementar su tamafo dirigiendo su
negocio a nuevas areas, como las relacionadas a los bebés, los nifios que asisten a la escuela
y los jovenes, afiadiendo nuevos sabores, edulcorantes bajos en grasa, productos con

contenido de jugo y elementos funcionales.

No obstante, para dichas compaiias, el segmento mas dindmico y atractivo son las
presentaciones personales de 0.5 a 1.5 litros y las familiares de 4 y 20 litros, que representan

90% del volumen total de ventas.

La posible escasez de suministro en algunas zonas, las altas temperaturas, el cuidado

de la salud y el bienestar son algunos de los factores que agregan impulso al optimismo.

11
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No obstante, existen algunas amenazas para el boyante mercado del agua embotellada
que incluyen la introduccion de botellas reutilizables con filtros para el consumo de agua del

grifo y el desarrollo de refrescos bajos en calorias, polvos de concentrados, jugos y tés.

Abhora bien, entendiendo el negocio redondo que representa el negocio del agua embotellada

en esta ocasion nos centraremos en el andlisis del producto “E-pura”

“Estrategia para reposicionar el producto “E-pura” de grupo PEPSICO en México.

Andlisis y propuesta dirigida al grupo PEPSICO México para su producto “E-Pura” el
cual actualmente se encuentra en 3er lugar como market share en México, superado por las
marcas Bonafont de grupo Danone y Ciel de grupo Coca-cola.

Background

E-pura es una marca de Pepsi Beverages Company (PBC) que se dedica a la extraccion,
envasado, distribucion y venta de agua purificada “E-Pura” es la marca que surge tras la
renovacion e innovacion de nuevos productos de “Electropura” marca mexicana de
agua embotellada. Existen 4 grandes corporaciones que controlan la industria. Danone
con Bonafont, Pureza Aga y Evian. Coca-cola con Ciel y Agua de los Angeles Pepsico
con Electropura, Santorini, E-pura Nestlé con Santa Maria, Nestlé¢ Pure Life y Pureza Vital.
Identificacion del problema

“E-Pura” se ha mantenido en 3er lugar de ventas en México con una participacion en
el mercado del 19% para agua embotellada por lo cual se han implementado diversas
estrategias para incrementar las ventas a través de un costo menor a la competencia y el

fortalecimiento de la identidad de marca con nuestros clientes actuales y potenciales.

12
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Top Issues:
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» Baja percepcion del producto por el consumidor <No conoce los beneficios de agua

“E-Pura™™>

» Promociones insuficientes para incentivar la venta

» Distribucion inadecuada en puntos clave de venta.

Solucion de problema

penetracion en el mercado.

A continuacién, se plantean algunas alternativas para potenciar las ventas y la

» Publicidad en punto de venta <Resaltar los beneficios de agua “E-Pura™>

» Costo competitivo <Calidad-Precio>

» Distribucion eficiente <Explorar nuevas oportunidades de negocio>

Historia de la compaiiia:

Historia Pepsi 'J

1890: Fundacién de
Brad's Drink
por Caleb Bradham

1905: Construccidn de
primer planta
embotelladora

1936: Se obtienen utilidades por 2

Millones de dolares

1965: Nace Pepsi Co. <Fusidn
entre Pepsi-Cola y Frito Lays>

Actualidad: Ingresos anuales por
30,000 millones de ddlares

¥ mas de 480,000 empleados

1898: Cambio de nombre

1907: Produccidn en 3 plantas

1940: Transmision del primer

1989: Expansidn a mas de 150

a Pepsi-Cola

<Venta anual de 100,000

Jingle de publicidad paises

galones

Historia E-Pura € Jpura

1890: Fundacidén de Electropura por
El general Manuel Gonzalez

1991: Sale al mercado el primer
garrafén de PVCy Pet

1957: Se crea la primera plantaen la
ciudad de México

| 2004: Se cred la marca E-Pura

.. SOLO PARA CONSULTA .

2002: Se realiza la fusidn con Pepsi
Bottling Group

2010: PBC anuncia la fusidn con Pepsico
Formando Pepsi Beverages Company

(Tabla 6, Figura 1)
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MISION DE Q

Tenemos absolutamente claro lo que nosotros realizamos:

Vendemos Bebidas Refrescantes

Nos comprometemos con estos principios de operacion:

“Reglas del Camino”:

Impulsar el éxito en el mercado local.

. Actuar ahora. Hacerlo hoy. Obtener resultados.
Fijar Objetivos. Medir los resultados. Ganar.
Respetarse mutuamente.

Nuestro éxito asegurard que:

Los clientes construyan Los empleados Los accionistas

su negocio. construyan su futuro. construyan su capital.

(Tabla 7, Figura 1)

Portafolio de productos

Bebidas no carbonatadas
v’ Electropura
v' E-pura
v Gatorade
v Propel
v Lipton
v' Be light

14
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v Aguas frescas Electropura
v Sun light

v Tropicana

v" Mister Q

v" Power Punch

Responsabilidad social:

POR ESO TRABAJAMOS CONSTANTEMENTE PARA CUIDAR NO SOLO
NUESTRO CUERPO, SINO TAMBIEN NUESTRO PLANETA.

Estos son los datos mas importantes de nuesktras acciones:

Epura colabora con Gracias a esta Nuestro progama de Todas nuestras
ECOCE alianza recoleccién botellas
una asociacion sin fines de lucro para la se logran recuperar més de 438 mil contribuye a que México sea el 4° pais a contienen resina de PET reciclado y el
recoleccidn y recuperacion de residuos de toneladas de PET al aio, siendo el nivel global y 1° en Latam que mas 100% de nuesktros envases eskan
envases de pldstico para su reciclaje en equivalente al 56% del consumo de PET recuperacién de PET presentan. aligerados en PET para facilitar su
México. Asi como en sus programas de nacicnal. reciclaje.

cultura de reciclzje de nuestros centros de
distribucién y plantas.

;Qué materiales se acopian y cémo se manejan los residuos?

RLLLE

Polietilentereftalato Polietileno de alta Desodorantes, latas para Envases de consenvas, purés, PLASTICO

densidad bebidas. Jugos, atunes y sardinas. (PEBD, PP)
Refrescos, aguas purificadas, .
aguas minerales, aderezos, Refrescos, aguas purificadas, 1 Vacia el contenido 1 Vacia el contenido No meealizadas:
aceite comestible, productos i

P aguas minerales, aderezas, 2 Aplasta para reducir el 2 Enjuagacon poca agua Bolsas de pan, sopas y
de limpieza aceite comestible, productos alimentos
volumen
de limpieza 3 Deposita por separado

1 Vacia el contenido 3 Deposita por separado

Metalizadas:

1 Vacia el contenido Botanas y frituras

2 Aplasta para reducir el
volumen 2 Aplasta parareducir el

volumen 1 Vacia el contenido

3 Cierra para evitar que se
infle 2 Amarra para reducir el

volumen

Cierra para evitar que se
4 Deposita por separado infle

3 Deposita por separado

4 Deposita por separado

(Tabla 8, Figura 1)
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Participacion en el mercado

» Competencia Indirecta. Estd comprendida por cualquier tipo de bebida. Entre los
principales productos que componen este rubro se encuentran:
a. Bebidas Carbonatadas
b. Jugos
c. Energizantes
d. Bebidas Alcohdlicas
e. Bebidas Hidratantes
» Competencia Directa. Estd comprendida por todos los productos cuya posicion
en el mercado es estable y obtienen mayor participacion en el mercado. Entre los
principales productos que componen este rubro se encuentran:
a. Bonafont
b. Ciel
c. Big Agua
d. Big Aqua Vital
e. Aguafiel
f. Agua purificada Pascual
g. Nestlé Pureza Vital
Principales competidores
Bonafont: Es lider de la categoria ademas tiene un sistema de logistica
predeterminado para controlar sus propias rutas. Su red operativa incluye -cuatro
ubicaciones para centros de transferencia de alto volumen: México, Guadalajara, Monterrey.

Bonafont se encuentra bien posicionado con su consumidor enfocandose en mujeres que

16
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desean verse y sentirse bien, adaptandose dia a dia mostrando una imagen que les da un plus
con su representativo de agua ligera.
Ciel: Tiene un desplazamiento anual de 300 millones de cajas , Ciel es distinguida
Para personas balanceadas, optimistas y completas que buscan equilibrio en la vida,
Ciel es el agua fresca y purificada que ayuda a sentirte bien contigo mismo porque
su balance mineral.
Objetivo General de investigacion
Posicionar a “E-pura” en el mercado de agua embotellada en México, a través de
la innovacidon en marketing direccionado al perfil de nuestro consumidor & mediante el
ofrecimiento de costos accesibles por debajo de la competencia.
Perfil del cliente para identificar Nicho de mercado
El perfil del consumidor tomando como base aspectos importantes como
psicoldgicos, culturales, demograficos, geograficos y sociales.
Componentes de agua “E-Pura”
En este rubro podemos destacar e informar acerca del contenido nutricional que tiene nuestro
producto:
* Calorias O g
* Proteinas0 g
* QrasasOg
= Carbohidratos Og
= Libre de Sodio
= Cero impurezas

= Cero calorias

17

.. SOLO PARA CONSULTA .



.. SOLO PARA CONSULTA :.

Proceso productivo <Process Mapping>

Filtracién por
carbon
activado

Filtracion de Filtracion de
contacto superficie

Cloracién

Luz Osmosis Micro-

Ozonizacidon . . v
Ultravioleta Inversa filtracion

Lavado y
esterilizado de Etiquetado
envase

(Tabla 9, Figura 1)

» Cloracion: Proceso en el que se eliminan el fierro, manganeso, materia organica,
bacterias y virus.

» Filtracion de Contacto: Proceso en el que se eliminan s6lidos suspendidos, el agua
es filtrada, por arena misma que retiene particulas de tamafio hasta de 20 micras.

» Filtracion de Superficie: Proceso para lograr la eliminacion de soélidos

suspendidos, mayores a 10 micras.
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= Filtracion por Carbon Activado: A través de este proceso se elimina el excedente
de cloro agregado en la cloracidon, asi como los olores y sabores que pueda
contener el agua.

= Micro filtracion: Proceso de eliminacion de particulas de hasta 1 micra.

= Osmosis Inversa: De esta manera se logran eliminar bacterias y virus, ademas de las
sales que pueda aun contener el agua. En este paso eliminamos gran parte del
contenido de sales minerales que el agua contiene dejando un agua muy ligera y
con la cantidad exacta de sales y minerales que nuestro cuerpo necesita.

* Luz Ultravioleta: Proceso para la eliminaciébn de bacterias y virus retiene
particulas atin mas pequefias que las que se capturan con el filtro pulidor. En el agua
encontramos diferentes microorganismos desde los que son meramente un alga
hasta los verdaderamente peligrosos como los siguientes:

*Escherichia Coli
*Salmonella
*Giardia Lamblia
*Hepatitis B

* Ozonizacion: Proceso de seguridad, que ademds de eliminar bacterias y virus
prolonga la calidad bacteriologica del agua embotellada, garantizando su pureza
por mayor tiempo.

» Lavado y esterilizacion del envase: Un completo y sofisticado sistema de limpieza
en modernas lavadoras de alta tecnologia, que garantiza una botella/ garrafon

impecable y desinfectada por completa.
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Beneficios de consumo de agua “E-Pura” <El agua sin sodio>
El principal atributo que presenta e pura es un ‘“‘sabor mas ligero bajo en
contenido de sales minerales”.
* Ayuda al organismo a mantener un equilibrio interno.
* Permite el procesamiento, absorcion y utilizacion de los nutrimentos.
* Hidratacion adecuada.
* Balance en los fluidos corporales.

Perfil del cliente / consumidor “Definicion de nicho de mercado”

Perfil del consumidor tomando como base aspectos importantes como psicologicos,

culturales, demograficos, geograficos y sociales.

* Caracteristicas demograficas: Hombres y mujeres de 30 afos en adelante con un
nivel socioecondmico C+ y C- que habiten dentro de la Republica Mexicana.

» Caracteristicas psicologicas y sociales: Existe un segmento significativo de
consumidores para quienes dentro de su estilo de vida tiene relevancia e incluso
llega a ser necesario el consumo de agua sin sodio.

Quieren cuidar su salud y evitan el exceso de sodio, ya: sea por no retener
liquidos, cuidar su figura o evitar enfermedades. O bien puede tratarse de consumidores
con necesidades especificas en funcion de algin tipo de padecimiento: hipertension,
afecciones coronarias, retencion de liquidos o padecimientos renales; dichas
enfermedades pueden ser causados por agraviados del consumo excesivo de sodio.

De manera secundaria estan los consumidores que no tienen ese tipo de necesidades
especificas pero llevan una vida social y profesional activa, pasando la mayor parte
del dia fuera de casa, visitando lugares como: gimnasios, parques, centros comerciales

y restaurantes.
20
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Frecuencia de Uso:

Cada familia destina mil 800 pesos a la compra del liquido embotellado, para la
poblacion ubicada en los estratos A, B, C+ y C-, tienen una la capacidad adquisitiva y
una clara conciencia del consumo del agua en el pais.

Consumidores Intensivos:

Son personas establecidas con un régimen alimenticio constante se preocupan por su
salud procuran realizar actividades de esfuerzo, fisico o mental lo consumen en mayor
grado productos naturales para tener mayores beneficios en su estado de forma
aproximadamente consumen 2 o mas litros de agua al dia.

Consumidores Moderados.

Son personas que se preocupan por su salud de manera balanceada prefieren consumir
productos variables asumen riegos, son personas que cuentan con un alto nivel de
involucramiento en la decision de compra, adquieren como minimo un litro de agua al dia.
Consumidores Esporadicos

Personas que consumen “E-pura” con poca frecuencia, sin regularidad tinicamente para
satisfacer sus necesidades, sin importarles las caracteristicas ni beneficios que el producto
ofrece, el consumo se debe a que este producto es el primero que ven, el Unico que hay, la
marca les llama la atencidon o por precio, sin razones especificas.

Consumidores Eventuales

Personas que consumen “E-pura” sin frecuencia ni regularidad pero cuando lo hacen es

por las caracteristicas y beneficios que ofrece el producto, lo buscan y consideran importante

pero no lo usan con frecuencia.
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En el agua embotellada se tiene gran firmeza por las marcas lideres dadas a las

caracteristicas del producto y sus beneficios. En nuestro caso es lo que queremos que

los consumidores se enteren de los beneficios de nuestra marca.

Los consumidores potenciales actualmente consumen, principalmente por su beneficio

que es el cuidado de la salud como segundo término se encuentra la calidad y el

sabor del producto y la tercera variable en importancia es el precio.

“Distribucion de productos E-pura” 6 srandes centros de distribucion

.. SOLO PARA CONSULTA :.

Metropoli
tana

eAcoxpan )
e|ztacalco

e|zcalli )
eSan Luis Potosi R
eZacatecas

eAguascalientes y
eAcapulco )
e|guala

eCuernavaca )
eMerida )
eCancun

eCampeche )
*Monterrey N\
eChihuahua

*Gomez Palacio

eTampico J
eMexicali

eHermosillo

ela paz

eCuliacan

(Tabla 10, Figura 1)
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La distribucion de “E-pura” es realizada por Pepsi, en México para hacer llegar el
producto a lo largo del pais se divide el territorio en 6 regiones estratégicas.
Tipo de Distribucion.

La distribucién sera masiva gracias a las caracteristicas de nuestro producto.
Nuestro producto lo podra encontrar el consumidor en: autoservicios, tiendas de
conveniencia, cadenas de restaurantes comida rapida y miscelaneas.

El producto terminado deber ser llevado a los centros de distribucion, considerando
inventarios, capacidad de almacenamiento y necesidad del mercado.

Debe asegurar el balance de inventario en dias de suministro en el sistema, para lograr

el abastecimiento 6ptimo del producto.

e Proceso de Distribucion.

e Programa de embarques.

e Descarga de vacio.

e (arga de camion (Ordenes de carga).
e Elaboracion de remision.

e Revision de vigilancia.

e Traslado del producto al deposito.

e Descarga del producto.

e Regreso a la planta.
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Centros de distribucion

En los centros de distribucion se recibe el producto terminado, se almacena y
finalmente se coloca en los camiones para su entrega.

Canales de distribucion
» <Canal directo>: En este canal el cliente realiza la compra directamente en el

centro de distribucion. Sin necesidad de recurrir a algin intermediario.

Centro de
distribucion

Cliente

(Tabla 11, Figura 1)

Canal tradicional

Se encarga de la venta a negocios minoristas como: abarrotes, miscelaneas,
farmacias, fondas. Primero el promotor de pedido programado (PPP) visita el negocio y
levanta el pedido mediante su hand held, este a su vez descarga la informacion obtenida al
llegar al centro de distribucion para poner el producto en el camion. Después en el dia

establecido se realiza la entrega mediante el vendedor de pedido programado (VPP).
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Centro de
distribucion

Promotor Vendedor Cliente

(Tabla 12, Figura 1)

Intermediarios
Promotor de pedido programado
Funciones:
v’ Visitar a los clientes en los dias establecidos
v Levantar pedido mediante su hand held.
v’ Solicitar el pedido en el centro de distribucion
Vendedor de pedido programado
Funciones:
v' Trasladar el producto del centro de distribucion al cliente
v’ Entregar, cobrar y acomodar el pedido en el punto de venta

v Entregar el dinero en el centro de distribucion
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Canal tradicional

Como apoyo para la venta de “E-pura” se les proporciona por medio de un contrato de
comodato un enfriador y/o exhibidor. Con la condicion de que se hagan responsables
del equipo, que no coloquen producto ajeno a Pepsi y cumplir con un minimo de compra
de 5 a 8 cajas a la semana.

Los Clientes esta clasificados por las letras A, B, C, los cuales estan representados
por el volumen de compran los consumidores C. adquieren en promedio de 5 a 8 cajas
a la semana ademés una de sus caracteristicas es que solo cuentan con un enfriador con
una sola puerta. Por otra parte los Clientes tipo A, B compran de 9 cajas en adelante a la
semana y por lo general manejan dos enfriadores de 2 o 3 puertas.

Canal de mercado moderno

Se encarga de la venta directa a negocios establecidos como: tiendas de autoservicio y

tiendas de conveniencia. El promotor levanta el pedido y posteriormente el vendedor

realiza la entrega en el dia establecido.

Centro de

Vendedor Cliente

Promotor

distribucion

(Tabla 13, Figura 1)

Clientes Autoservicio
e Soriana
e Walmart
e (Comercial mexicana

e Superama
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e Bodega Aurrera
Clientes tiendas de conveniencia
e Seven Eleven
e Extra
Exhibicion de Producto interior la tienda
Estrategia
Administracion de Categorias
e Obtener mayor espacio en charola
e Mejorar la distribucion de los productos teniendo ventaja en el espacio de charola.
e Incrementando las ventas de la categoria.
¢ Buscar la mejor rentabilidad por producto
Ubicacion en el interior de la tienda
Anaquel: El acomodo en anaquel es una tactica que responde directo hacia el consumidor

y a la definicion de la categoria a la que se encuentra el producto.

(Tabla 14, Figura 1)
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Enfriadores: Es bastante practico para los consumidores finales ya que esta tactica estd en
caminada a la imagen de la marca y a su posicionamiento, el consumidor posee la ventaja de

observar y elegir el producto.

(Tabla 15, Figura 1)

Canal Mayoreo: Comercios con venta de mercancia diversa, por lo general, abarrotes,

embotellados.

Centro de
distribucion

Promotor Vendedor Mayorista

(Tabla 16, Figura 1)

Canal On premise: Se encarga de la venta a negocios establecidos como: Cadenas de

restaurantes, comida rapida, bares. En este canal se asignan unidades de auto venta con

28

.. SOLO PARA CONSULTA :.



.. SOLO PARA CONSULTA :.

producto ya cargado, los mismos dias de visita, se entrega el producto de acuerdo a la

demanda del cliente.

Clientes

Centro de Auto Venta
<Cadenas>

distribucion

(Tabla 17, Figura 1)

Clientes cadenas

e Sport City
e Subway
e Mr. Sushi

Politicas de precio

Los Precios son la base en el posicionamiento de cada marca, lograr la identidad
de cada marca es clave para escalar posiciones en el market share. Por lo cual es vital la
estrategia de fijacion de precios para ajustarse a la competencia, por lo que “E-pura”
considera lograr una pirdmide de precios que refleje valor para el consumidor y permita
una estructura basandonos en la imagen y el posicionamiento de la marca.

Asignacion de precio

Para la asignacion de precios de “E-pura” Pepsi Beverages Company establece
objetivos orientados al incremento de las ventas y al posicionamiento de la marca.
Ofreciendo un precio competitivo al consumidor final. Y un mayor margen de ganancia a
los clientes mediante un programa de descuentos que les permite incrementar sus

ingresos a través de un mayor volumen de compra.
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Costos

Los costos de embotellar el agua:

Costos de Produccion
= Planta purificadora: Procesos de purificacion desde la filtracion, cloracion, osmosis
inversa, rayos ultravioleta, reconstitucion del agua al agregarle sales de grado
alimenticio, ademds se contempla el mantenimiento y la mano de obra necesaria

para asegurar la calidad de nuestro producto.

Volumen totzl 800,000,000 botellas
VomenTodl  $ SOOONMO0D § GSX0000000 § TONO0DD § SSAOM0M0 § OO0 § ANMORGNCD § B0N0N0N0 § CSEONGINOD § SSAGNCM0 § ESCOOND0 § SANMNM § SN0 §  BLDNNN
baodemacs Mes1 Mes3 Mesd Mes® Mest MesT Mes8 Mes?) Mes10 Mestt West2 Totd

Proceso pfunidad
Ooradén $ 00 S L0000 § 13000000 § LA0DDN0 § L0MOM0 § 120000000 § LGINOOD § 1A0000000 § 1M00NND § 1706000 § 130000000 § L10000000 § 100000000 § 1620000000
Atacndecntzcn 0§ L0000 6 1SON000 § 20000000 § LA0M0M0 § 1300000 § 24000000 § 2400000 § 28000000 § 2500000 § LSO0N00 § LGS00000 § 150000000 5 2430000000
Pl desuperice. S 000§ OO0 § G0N0 § OGO §  SSOMOM0 $  AON000 §  ANGOOD §  B000000 § G0N0 §  SSONOM0 §  GSO00N00 §  SS0M0MD §  S000000 § 0000000
Aactndecabinactiado  § 00§ L0000 § 10000 § LA § L0MOM0 § 12000000 5 LGNOIOD § 1S0N000 § LSDOIDOD § 1706000 § 130000000 § L10000000 § 100000000 § 1620000000
Miofiracin § Q00§ OO0 §  GONOM0 § OB §  SSOMOM $  GON000 §  ANGIOD §  BONO00 ¢ SO0 §  HONGM0 § G0N0 §  SS000M § 000000 § 0000000
Osmosis s § 010§ SO00O0O0 § 6SUOIODO0 § TONODOO0 § SSIOMOM0 § 6O0GN000 5 BGOGOOD § GAOONOO0 § SODOIND § GSUGNGM0 § G0N0 § SSM0GD § SN0000000 5 L0000
L Utrailta § 008§ 400000000 § SAONOM0 § SN0 § AAMOM0 § ARON000 § GANN0IOD § 6A00ND00 § G000 § GEGNGM0 § SA000NO0 § 440000 § AND00N § 64000000
Omorizacon $ 00 S L0000 § 100000 § L4000 § L0MOM0 § 12000000 § LENNOIOD § 1S00000 § L0000 § L7000 § 130000000 § L0000 § 100000000 § 1620000000
Lavadoy eterlaciondecmase $ 00§ L0000 § 10000 § LA § L0MOM0 § 1000000 § LGNOI0D § 15000000 § LSD0IDD § 17060000 § 130000000 § L10000000 ¢ 100000000 5 1620000000
Biuetado $ 004 S 200000000 § 26000000 § 280000000 § 2200000 § 24000000 § 3200100 § 320000000 § 30000 § 3400000 § 260000000 § 220000000 § 200000000 § 00000
Totdl § 035§ 0000000 § M0N0 § MS0000 § 1000000 § AN0N000 § JBENGND § 2BA0N00 § BIDNK § W/T0N0W § 200NN § 1925000000 § 1750000000 § 2350000000

(Tabla 18, Figura 1)

Costos de manufactura <$253°500,000.00 M.N> Proyeccion anual <Volumen 800°000,000

botellas de agua>.

30

.. SOLO PARA CONSULTA .




.. SOLO PARA CONSULTA :.

Cant Sueldos Sue\dlo ' Mes1 Mes? M3 3 Mesd Mes5 Mes Mes7 Mes Mesd Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Prestaciones
t| oo [SHpmmS  smm|s  mommls  smwls  momms  smw|s  momm's  smo|s  somls  smels  smols  smels  smels mm
% | Eetes |S 28000005 10080000[¢ 0800000[S 10080000/ /8ome0 S 100800000[$ 1M800dn|S L008000[§ Me000|s L0em000|$ tosoocols 1008e000[§ M8o000|S  L0sM000
| Eedeterioio|§ 50§ EAN[S veeum|S  meeum|S meswmls  meen|S veeum|S meeum|s mesum|s meem|s mesemls  meeem|s meeumls 339
10 | minrathos |$ 720000[S T2000000($ 72000000 S 7200000]§ 7a0pne]$ Ta0p000($ 7agnen]$ 70omm|$ agem|s 720p0;0|§ 7apene]$ TA0N000[$ T00nm]$ 40000
B0 | pomotoes |$ 7400S SB000[S SmBe|S SOAM0[S SOBMAN[S SEB00[S SB[ S SBSNNM|S SHRANM| S SCAMIN|S SOBMNM]S SB0[S SHBMM|S  YSGEM
10| Teemaretrg |$ 824005 168S0000[¢ 15ANM|S 1GEANM|S LeANM0[S 1ABSNM[S 1HSANM|S LEGANM|S ISANM|S LEMANN|S LEAON|S 168K000[S 15ANM[S  17ESENM
MO | Diwbidors |$ 65B00)S SIEAO0[S 52640005 SZAOM[S SREMNM[S SIEA0NN[S S2640M[S SIEANM|S S26400[5 SIEA0D[S S26M0M[S SI6A0N[S S26400[$ 7GR0
M0 | Mmcerises |$ 7A0S 62000000(¢ 60000 |$ G20000($ 60000 $ GM0000(¢ 600N |S GMMM|S EU0MNM|S G2M0N[§ 6U0MON|S G00[S GA0MNM|S a0
0 | Vendedows |$ 76605 L2so000]$ 1amonm|S Lasonm]§ massom]$ w0 |$ mamomm|§ Lasonm|§ 1amonm| S Lasm|§ masnm] S L200]S 1R ]S 1726800000
B0 | Opertios |$ 630000 L57500000[¢ 1575000000 § L575000000]§ 1575000000] § 1575000000($ 1575000000 § L575000000(¢ 157500000] § L575000000]§ 157500000] § 1575000000(§ 1575000000 $ 18900000000
| Toaks [§ smsono]§ sertsomm]s senomn]s sertssoen] sensommo]s se7ssosm|§ saneamMon]s se7iscosm|$ s4neamon]s Srseosmn]$ sansHM0 ]S 7omm]S eI

(Tabla 19, Figura 1)

Sueldos <$656°602,848.00 M.N> Proyeccion anual

Costos de Materia Prima

* Envasar en botellas de plastico y preparar los contenedores en que se

estara

distribuyendo. Como dato, la botella en si llega a ser alrededor del 90% del

costo que se paga por el agua embotellada. Asi es, noventa centavos de cada peso

es para pagar la botella. Otros materiales indispensables que son: Etiqueta,

Taparroscas, Quimicos, Material Pet.
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Costos de Venta

= La red de distribucion que se prepara y utiliza para que el agua llegue a los

diferentes mercados y publicidad

Periodo <Meses>
0
o Costo Mes1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes b Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Medio de difusion
Mediosmpresos S LUBIOM0 S SO0 S BEWN S BEKO S BEBM S BEKO S BEBK0 S GES0 S BEBN S BEKNO S GEKM S BEKM §  HEH S 114810000
MedosdetrnsmisincTV> § 8611000 §  TUSIRB S TUGRB S TWERN S TGRS TERB § TUSB S TUGFRB S TIFRB S TWERN S TGRS MBS MBS 8ELM00
Radio S 100§ IEN08 S ISSOSI08 S ISSOSI08 § ISSOSI08 S ISS00B S ISS05T08 §  ISHOSI08 §  ISROS008 §  ISSOS08 §  ISSOSI0B S ISS050B S 15505708 S 18068500
Medosmeractvos <Bame> § 10000000 § 8383 § BIBB S SIWB S GWMB S LWB S MBS SMWB S BB S MBS GWBS GWMB S WBS 100000
CommicacbnMasve  § GS0000 S TNLET S ML S MG S IMIST S IMST S ML S  TMLET S WS MG S IMET S IBeT S M S 15000
Pomocéndevenzs  § GRG0 §  SBIGH S SIGE S BIUGE S WIUGH S WG S BIUGH S BIUGH S BIUGH S BIUGH S BIUGH § WSS § G S G900
RelcionesPublcas  § 247748000 §  N6H667 S MGA6ST §  WGM6ST §  NGAEST S WGMAET S NGHGET S NGH6ET S MGAKST §  MGHEST §  WGMEST S NGRS §  NGHEET S 24TIABN
Websde S IDO0M0 S 1M S M0N0 S 100000 § 1000000 § 1000000 $ 1000000 § 1000000 S 10000 S 1000000 § 1000000 § 1000000 § 1000000 § 1200000
§ - $ - $ - $ § § § § § § § -8 - B
LSBT S LIBNRT § LRI S 1BAATS § LSIGBTS S 1SMETS S LIBMETS S LIARTS § LTS S 3BT § 1B S 12538875 S 1504570500
(Tabla 20, Figura 1)
Costos de venta, marketing, publicidad <$15°045,705.00 M.N> Proyeccion anual
Costos (Transporte).
E pura se distinguen por su gran cobertura ya que esta a cargo de Pepsi, en México
ubicando el producto a lo largo del pais gracias a que se divide el territorio en 6
regiones estratégicas: Zona Metropolitana, Centro, Sur, Sureste, Norte y Noroeste.
Fovs total de produccicn anual  § 0 § 08 § 00§ 007 § 0 § 0§ 00§ 0 s 010§ 0 § 1§ 00
Yohmen § SO0 § SSN00000 § T0M00000 § SO0 § 000NN § SONONNE0 § EMCHOND § SEANON00 § SN0 § EN0NNM § SAOMLM § M0N0 § SN0
; Gasto totales Mes1 Mes? Mes3 Mes4 Mes5 Mes § Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes 11 Mes 12 Total
T0Ceso
Amene § BN § ALTED § BIGLOTS § AN6URB § BIHH § BISIEH § KFALHE § HULD S AMMD S BMISH § BIGALT § BIESSLI § KIS B0ammn
Gastosdetranporey repao 10000000000 § DN § NSNS § DSOS0H § UMLKY § NN § NN § SNSLH § DSNINDY § DININH § NINNK § DWNH § V505N § LU
Gastosdeventa § MO0 § IS0 S WMIT § UIRG0R S BRMUEY S URLKLEL § BTRMAA § 1RGN § BASNN S WD § KU § BSMEN § LA S M
Tt § 16588 § BETBIS0 § WLIBA6M § INGBULE § 1BIBIBR 5 UGIBRLE § UGBS0 § SIS § I0MBEIN § LGIBINE § IBEBALA § ESBINE § LgELILILY

(Tabla 21, Figura 1)

Costos totales de distribucion <$1°661,111,111.11 M.N> Proyeccion anual
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Precio para los consumidores finales

El costo de producir un botella de agua de “E-pura” es de 3.50 pesos. Mientras
que el precio de venta asciende a entre los 5 y 10 pesos en promedio, ya que
dependiendo del establecimiento en el que el consumidor final lo adquiera habra una
pequeia variacion del mismo.

Corrida Financiera <Derivado del ejercicio E-pura obtendra una utilidad bruta de
27769,999,366.00 M.N. Este ejercicio destino 15,045,705 M.N en publicidad la cual es clave
para posicionar el producto y dar a conocer los beneficios del agua E-Pura.

Descuentos

Pepsi Beverages Company ofrece un descuento comercial expresado en porcentaje,
sobre el precio de lista vigente aplicable a cada caja. Se brinda a clientes con términos

y condiciones especificas (volimenes de ventas).

VOLUMEN DE VENTA MENSUAL | PORCENTAJE DE DESCUENTO
10 Hasta un 4 %

11-25 Hasta un 8 %

26-40 Hastaun 15 %

41 6 mas Hasta un 19.99 %

(Tabla 22, Figura 1)
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Los requisitos minimos para considerar una solicitud de descuento de un cliente son:
a) Revisar o estimar volumen de venta del mes mas bajo del cliente candidato,
con la finalidad de corroborar la viabilidad de otorgarle dicho descuento.

Posicionamiento en el mercado

Audiencia meta:

Hombres y mujeres preocupados por el cuidado de la salud evitando el consumo
de sodio para prevenir cualquier tipo de enfermedad principalmente.

Son Personas activas que generalmente se encuentran fuera de casa durante todo
el dia. Trabajan o estudian. Acostumbran hacer ejercicio, mantener todo su dia ocupado.
Viven entre el caos de la ciudad, con un ritmo de vida acelerado y en constante presion. Se
preocupan por verse y sentirse bien buscando la mejor solucion para liberarse del estrés y de
la presion cotidiana
Concepto de producto:

“E-pura” es agua embotellada libre de sodio e impurezas que ayuda a mantenerte sano
y limpio logrando un equilibrio en el cuerpo; evitando asi el malestar por la pérdida de sales
y liquidos en exceso.

Seleccion de medios

Es necesario que nos aseguremos que la informacion llegué al segmento previamente
mencionado, es por eso que las caracteristicas de nuestro publico objetivo deben de
coincidir con los medios que sean seleccionados para lograr los objetivos anteriormente

sefialados.
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Estrategia.

La estrategia corporativa que plantea “E-pura” en México es para penetracion en el

mercado a través de una estrategia de comunicacion Pull
* Precio: No mayor a $10.00 M.N.
¢ Distribucion: Sera Masiva: Autoservicios, Tiendas de Conveniencia, Cadenas de
Restaurantes  comida rapida, Miscelaneas etc.
* Promocion: Se realizaran distintas mecanicas para desarrollo de comunicacion integral
<Mercadotecnia>
1. Publicidad en Impresos (Revistas).
(Medio Basico)

* Proporcionar la informacion necesaria acerca de E PURA a la audiencia Meta.

* (Calidad del material y del disefio.
2. Publicidad POP (Punto de Venta).
(Medio de Apoyo)

* Seguridad de que el material permanecera en su lugar.

» Alto grado de presencia e impacto en el publico objetivo.

* Bajo Nivel de Saturacion de competidores.
3. Television y Radio.

» QGran alcance y Cobertura en las zonas geograficas.

* Medios mas importantes para publicitar un producto.

= Mayor nimero de audiencia meta que puede ser impactada.
4. Internet.

* Medio Rentable.

* Medio eficiente que nos permitird impactar facilmente a la audiencia meta.
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* Manejo de las tecnologias y bondades de Internet.
Promocion de Ventas
Herramienta: Incentivos de ventas para nuestros consumidores fieles
1. Obtener un cup6n / sello en tapa rosca por cada compra.
2. El cliente debera juntar 3 sellos, para conseguir el regalo <Descuentos / Productos gratis>
3. Al término de lo anterior, el cliente presentara los 3 sellos que recolecto.
4. Cuando el cliente entregue los sellos, se hard acreedor de una botella gratis.

Proveccion de ventas

Corrida financiera "Agua embotellada E-Pura presentacion 1 litro"

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual

RS
RS
RO
RO2S
RS

§ 620000000 626,200,000 632,462,000 638,786,620 | 5 645174486 |5 651626231 |$ 658,142,493 664,723,918 67137L,157| S 678,084,869 |5 684,865,718 691714375 | $  7,863,151,868

§ 195300000 § 197,253,000 199,225,530 201,217,785 § 203229963 § 205262263 $ 207,314,385 209,388,034 211481915 § 213596734 § 215,732,701 217890028 | $  2,476,892,838

o2
RS
o
RO2Y
RS

§ 4247000005 428947,000 433,236,470 437568835 | § 4419445235 446363968 |5 450,827,608 455,335,884 459,880,043 | § 464488135 |5 469,133,017 A73824347(5  5386,259,030

RS
RS
o
RS
RS

§ 424,700,000 | S 428,947,000

RS

433,236,470

RS

437568835 | & 441,944,523 | 446363968 |5 450,827,608

RS

455,335,884

RS

459,889,243 | S 464,488,135 |§ 469,133,017

RS

473824347 |5 5,386,259,030

17,500,000 22,750,000 24,500,000 19,250,000 21,000,000 28,000,000 28,000,000 33,250,000 29,750,000 22,750,000 19,250,000 17,500,000 283,500,000

126,543,210 136,728,395 140,123,457 129,938,272 133,333,333 146,913,580 146,913,580 157,098,765 150,308,642 136,728,395 129,938,272 126,543,210 1,661,111,111

1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 1,253,809 15,045,705

54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 54,716,904 656,602,848

o || [ |
| | | [
| [ [ |
o | [ [ |
o | | [ |
| [ [ |
o | [ [ |
| | [ |
| [ [ |
| | [ |
| | [ |
| [ [ |
|| [ |

200,013,923 215,449,108 220,594,170 205,158,984 210,304,046 230,884,093 230,884,293 246,319,478 236,029,355 215,449,108 205,158,984 200,013,923 2,616,259,664

S 24686,077|S 213497892 |§ 2126423005 232409850 |$  23L6A0ATT|S 215479675 |5 2199433155 209016406 | 223859888 |5 249039027 |S 263974032 |S 273810424|S  2,769,999,366

35.23%
62,000,00000  62,620,00000 6324620000 6387866200 6451744862 6516262311 6581424934 6647239183 6713711575 6780848691 6848657178  69,171437.49 786,315,186.82

$38,356,838,380
20.50%

(Tabla 23, Figura 1)
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Corrida Financiera <Derivado del ejercicio E-pura obtendra una utilidad bruta de
27769,999,366.00 M.N. Este ejercicio destind 15,045,705 M.N en publicidad la cual es clave
para posicionar el producto y dar a conocer los beneficios del agua E-Pura.

Gracias a las herramientas antes mencionadas se obtendra una ganancia en la
participacion en el mercado a través de la estrategia agresiva de marketing, incentivos /
promociones & un precio de venta competitivo <Ganancia de 1.5%> 19 = 20.5% Market
share

Conclusion del caso:

Actualmente el agua embotellada en México es un negocio redondo, somos el pais #1 en
consumo de agua per cdpita esto derivado de la mala calidad del agua potable en nuestro pais.
La compafiia que decidi investigar es E-pura de grupo PEPSICO y la razén es que lleva afios
ocupando el 3er lugar como Market Share sin lograr escalar posiciones. Derivado del analisis
se determinaron 3 puntos clave para re-posicionar la marca.
1) Costo competitivo: A través de la reduccion de costos de operacion <Materias
primas y optimizacion de rutas de distribucion>
2) Marketing agresivo: Al iniciar mi investigacion pensé en slogan de E-pura sin poder
recordarlo, sin embargo, recordé el slogan de la principal competencia Bonafont “El
agua ligera” jPor qué? No hay una estrategia de marketing, los clientes potenciales
no conocemos el producto y sus beneficios al ser agua baja sin sodio.
3) Incentivar ventas: A través de promociones en las cuales se logre cautivar al nicho
de mercado que analizamos, yo recuerdo sistema de incentivos de grupo PEPSICO
en productos como bebidas gaseosas en las cuales se intercambiaban taparoscas por

descuentos o nuevos productos

37

.. SOLO PARA CONSULTA .



.- SOLO PARA CONSULTA :.

Contra los 3 puntos claves mencionados se realizd una corrida financiera en la cual se
incremento el market share en 1.5% <19 a 20.5%> considerando que dichas actividades
ayudaran a incrementar las ventas anuales.

Conclusion personal / aprendizaje:

En mi carrera profesional me he desempefiado en el departamento de aseguramiento
de Calidad y mis conocimientos técnicos son enfocados al analisis de datos para la toma de
decisiones. Al buscar alternativas para estudiar una maestria me llamo poderosamente la
atencion la carrera de Administracion de la cadena de valor por la necesidad de aprender algo
nuevo/diferente a lo que actualmente aplico. Realmente mi experiencia fue totalmente grata
ya que se cumplieron cabalmente mis expectativas, ahora tengo una amplia visién sobre
como interactuan cada uno de los eslabones de la cadena de valor, mismos que deben estar
en armonia para ofrecer productos y servicios con alta calidad y al menor costo.

La maestria nos va llevando de la mano a través de la cadena de valor desde la
planeacion de la demanda a través de pronoésticos, planeacion de la produccion misma que
debe ser eficiente para optimizar recursos y reducir costos, los procesos de logistica que son
el costo mas alto de un producto por ello deben ser eficientes, metodologias de trabajo para
eliminar desperdicios y finalmente lo importante que es tener relaciones duraderas y
respetuosas con clientes & proveedores, claro todo desde una perspectiva ética.

El estudiar esta maestria ha despertado mi curiosidad sobre seguir aprendiendo temas
relacionados con costos y finanzas para seguir ampliando mi experiencia, visién y equilibrio
entre la Calidad & precio son claves para que un negocio sea prospero.

Finalmente, lo aprendido en esta maestria no solo es aplicable en las grandes empresas,
realmente son herramientas valiosas incluso para emprender y/o desarrollar un negocio

propio.
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