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PROPUESTA DE INVESTIGACION

TEMA: POZOS DE AGUA; OBTENCION DE AGUA POR FUENTES SUBTERRANEAS
ACUIFERAS, PARA SU USO PRODUCTIVO DE LA POBLACION DE LOS MONTES
DE MARIA EN SUCRE.

1. INTRODUCCION.
Los montes de Maria del departamento de sucre comprenden a los municipios de Ovejas, Chalan,
Coloso, Morroa, Toluviejo, Los Palmitos, San Onofre y San Antonio de Palmito. Esta fue una region
fuertemente golpeada por las dindmicas del conflicto armado, olvidados por el estado, con muy baja

inversion social y un sin nimeros de necesidades bésicas insatisfechas.

Es por ello que propuestas encaminadas al desarrollo econdmico de la zona que permitieran
desarrollar mejor las actividades econdmicas y la calidad de vida es muy importante y cobran mucho
valor. Pero para esto es necesario ayudar con el acceso al agua a los ganaderos, agricultores,
comunidades y empresas de la region Montemariana de sucre que tanto padecen la falta del preciado

liquido.

Pero el acceso al agua es complejo en la subregidn porque no se tiene una red de acueducto adecuada
y amplia para dar cobertura a la zona. Esto es un gran inconveniente para una empresa que brinda
soluciones completas para ofrecer el acceso al agua en esta region, mas para la agricultura y

ganaderia que es la actividad principal de la region®.

2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA
El gran reto para esta subregion de los Montes de Maria es acceso y la cobertura de los servicios
basicos vitales. Un principal problema que afronta esta region es el acceso a un elemento tan
fundamental como es el agua. Lo que para en otras regiones es algo normal y tan sencillo, como de

abrir un grifo y tener acceso al preciado liquido, en esta subregion no es asi, se encuentra que en

1 BanRep, 2012. Maria Aguilera Diaz. Montes de Maria: Una subregién de economia campesina y empresarial.



municipios como Ovejas la cobertura real de acueducto es de tan solo el 27,6%?2, de una poblacion

de 18.025 habitantes a 2018 es una cifra alarmante en la actualidad.

Cobertura Real de Acueducto Municipios de Montes de Maria de Sucre

Subregion Municipio POBLACION| N° VIV, N°® Habiviv. | Poblacién 2| N°Usuarios| Cobertura Real Acued
Montes de Maria|Chaldn 2505 514 4,04 3.609 643 48,90%
Montes de Maria|Colosd 2.991 719 3,63 4288 789 47 50%
Montes de Maria|Morroa 5516 1.062 4 66 10.541 1.269 47 50%
Montes de Maria|Ovejas 11.078 2439 4 54 18.025 2164 27 60%
Montes de Maria|Sincelejo 237618 46.028 45 299 364 43.299 55%

Fuente: Datos Abiertos, 2018. Tomados de Datos.gov.co, Aguas de Sucre. Coberturas, Acueducto
y alcantarillado de los municipios del Departamento de Sucre.

En la gréafica anterior se muestra la cobertura real de acueducto de los principales municipios de la
region Monte Mariana en sucre, indicando una cobertura por debajo del 50% en la mayoria de los

municipios lo que indica una seria problematica en el acceso al agua.

Lo anterior no solo complica la calidad de vida de los habitantes sino también las actividades
productivas como la agricultura y ganaderia se ven afectadas por la falta del liquido. Al verse
afectada la principal actividad de la subregion de los Montes de Maria por falta de agua, esto agudiza
mas la situacién de inequidad y falta de ingreso. Ademas, el uso de la tierra ya se para agricultura o
ganaderia es muy alto, al punto que hay 16.663 fincas con bovinos en sucre como se muestra en la

siguiente tabla.

2 Dato Tomado de Datos.gov.co, Aguas de Sucre, 2018. Coberturas, Acueducto y alcantarillado de los municipios del Departamento
de Sucre.
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De estas cantidades de fincas son pocas que tienen acceso al agua, y mas las que estan ubicadas en

los montes de maria de sucre y llevarle a sus manos la solucion para que ellos puedan tener acceso

al liquido preciado, les ayudara a ser mas productivo con sus cultivos, con la logistica del ganado y

el desarrollo de sus actividades diarias que en su mayoria dependen del uso del agua.

Por tanto, es una gran oportunidad que hay dentro de esa gran necesidad que tienen los habitantes

Monte marianos para lograr tener solucién al problema del agua de manera mas econémica y mas

facil para su finca o terreno para ser mas productivos en él.

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La pregunta fundamental para abordar la investigacion es:

¢Como desde aguas de la costa se puede generar ingresos para la empresa y generar un impacto

positivo en la region de sucre?




4, OBJETIVOS

4.1. Objetivo general

Desarrollar la estructura y funcionamiento economico de la empresa aguas de la costa.

4.2.  Objetivos especificos

« Realizar la Ideacion, justificacion, desarrollo del problema y descripcion de la oportunidad de
negocio.

» Desarrollar la Investigacion del mercado y prototipo

 Identificar los principales clientes potenciales y su caracterizacion.

» Desarrollar la estructura organizacional de la empresa, y detallar el proceso comercial.

» Realizar la validacion respectia del proyecto para ver su viabilidad y rentabilidad.

5. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

» ¢ Qué estudios se deben de hacer para validar la capacidad acuifera subterranea de la region

de los Montes de Maria en sucre?
« ¢Cuéntas fincas hay en la region y cuantas no tienen acceso al agua?
+ ¢Cuanto es el precio de comercializacion del servicio e instalacion del pozo?

« ¢Cbmo se realizara el proceso de comercializacién y porque medio se llegara a los clientes
potenciales?

» ¢Cuales son las principales fuentes de acceso de agua para la agricultura y como podemos
mejorarla con los pozos de agua subterranea?

« ¢Cbémo se puede articular los clientes empresariales, ganaderos y agricultores de nuestra
empresa para que logren apoyar a las comunidades de su entorno a lograr alcanzar el 6°
objetivo desarrollo sostenible de permitir el acceso al agua limpia a estas comunidades?

» ¢Confirmar si el proyecto es viable y rentable?



6. JUSTIFICACION

Los municipios de la region de los Montes de Maria en sucre presentan dificultades para el acceso
del agua, no solo potable sino agua para el uso de actividades diarias o de actividades productivas
como la agricultura, ganaderia y produccion de alimentos. Por eso es una necesidad de llevar
soluciones para que problematicas como la del acceso al agua sea una preocupacion menos y segun
los objetivos de desarrollo sostenibles poder contribuir desde nuestra a ir solucionando en esta

region el acceso al agua limpia que es tan necesaria.

Por lo tanto, aguas de la costa tiene grandes oportunidades de impactar a la region con una propuesta
comercial para todos aquellos que quieran tener acceso al agua en su finca o predio pueda ser una
realidad sin tanto tramite y protocolo, y también tener en las comunidades de la region fuente de

ingreso para la empresa y apoyarlas a su vez a tener acceso al preciado liquido.

7. METODOLOGIA

Conocer por medio de una investigacion descriptiva, a través de bibliografia disponible y estudios
previos realizados en la zona conocer el suelo de la region, la capacidad acuifera subterranea, los
procesos de exploracion, las formas de perforacion de suelo para realizar pozos acuiferos y los
distintos medios para que las personas puedan distribuir el agua a su disposicion. Estas seran
contrastadas con evidencia académica con validez cientifica, para determinar la viabilidad del

proyecto.

7.1.  Tipo De Estudio Y Alcance

Propdésito: Realizar Fase exploratoria, para identificar si en los municipios de los montes marianos
tiene buena capacidad acuifera subterranea para que se puede lograr ofrecer la solucién de agua a
las fincas, poblaciones, empresas que no tenga el preciado liquido.

Utilidad: Lograr mejorar el acceso al agua potable de los habitantes de los montes de maria en
sucre.

Meta de la investigacion: estructurar un proceso claro en el funcionamiento, financiacion y
sostenibilidad del proyecto de pozos acuiferos de la costa.

Riesgo Implicado: Que algunas zonas presenten muy baja capacidad acuifera, riesgo Bajo.



8. ESTRATEGIA DE NEGOCIO
Nuestro proyecto empresarial lleva el estandarte de buscar mejorar la calidad de vida y aportar a ser
mas productivo a los ganaderos, agricultores y empresas de sucre que estan en lugares donde el
acceso al agua es muy complicado. Pero, vamos a tener una linea de negocio o frente de accién que
le permitiran las comunidades organizadas lograr acceder a nuestros pozos de manera financiada,
no solo ayudar al sector productivo sino ser puentes entre las administraciones gubernamentales y
nuestros clientes empresariales que logren beneficiarse de nuestro servicio, desarrollar su sentido
social empresarial ayudando a las comunidades para que estas puedan acceder también a nuestro
producto y logren generar un impacto positivo a las comunidades a su alrededor. Hay una gran
oportunidad de negocio si se les acompafia a las comunidades con asesoria para presentar un
proyecto social ante su alcaldia para tener un pozo de agua tecnificado que les permita complementar
el servicio de agua que es tan precario a la zona, o llegar al punto de tener un modelo estandar que
se le dé a la comunidad y ellos puedan gestionar los recursos no solo en entes publicos sino con
ONGs, Fundaciones y empresas con sentido social. De esta manera trabajamos nuestros clientes
potenciales principales, ayudamos a nuestros clientes en su responsabilidad social y auxiliamos a
las comunidades mas afectados a tener acceso al agua; y aqui ampliamos nuestro espectro en el

mercado pero también trabajamos nuestro sentido social empresarial.

9. ANALISIS DEL SECTOR

En el departamento de sucre ha sido de los méas golpeados por la violencia y afectados por la pobreza.
Sumado a esto es caracterizado por sus casas politicas tradicionales que manejan las riendas del
gobierno departamental y locales, En un aparte estan los Garcia Zukardy, Los de la Espriella y Yair
Acufa. Esto ha generado que los indices de corrupcion sean de los mas altos de la costa®y la
desinversion se nota en toda la regién, presupuestos aprobados y sin una sola obra, obras inclusa,
acueductos que se han hecho hasta tres veces y un sin nimero de obras que afectan la calidad de
vida y ni hablar de la inversion social.

Si se analiza las variables macroeconémicas del departamento de sucre la situacion no es la mas

alentadora, el desempleo en el 2019 fue del 11,2% siendo el 8 departamento con el indice més alto.

3 Revisata Semana, Edicion virtual. 2019. Disponible digital: https://www.semana.com/noticias/corrupcion-en-
sucre/.
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Participacion de sucre en el PIB nacional (2019(p)): 0,83%. PIB per capita 2019(p)*: US$3.339 y
mientras que el promedio del pais es de US$7.430%. El indice de competitividad del departamento
es de 2,3 en el 2019 mientras que el del promedio del pais esté en 4,4. La siguiente grafica resume
el panorama econémico a tener en cuenta para nuestra empresa:

Gl covess
Departamento de Sucre

Doing Business 2017

Puntaje Indicador Puesto Ranking*

Apertura de una empresa

10

CObtencidn de permisos de construccidn

=]

Indicador de Competitividad Global

Registro de propiedades

23

¢ ¢

Pago de impuestos | 58,1
o 40 80 a0

Puntaje

*Fuente: Banco Mundial, 2017,

Nota: Comportamiento en el puesto ocupado con respecto a 2013,

Puntaje entre 0 y 100, donde 100 representa el mayor valor.

Lo anterior muestra que las opciones para montar la empresa es buena por el alto indice para poder
aperturar la empresa, ademas la obtencion de los permisos no es complejo en comparacion de
otros 25 departamentos. El inconveniente del recaudo de impuesto es muestra de una cultura del
bajo pago de impuesto (puesto 28 en el ranking) y una cultura de informalidad en la economia que
indica que es un riesgo para conseguir clientes de alto potencial en el segmento de empresas.
Ademas, las actividades de elaboracion de alimentos e industrias manufactureras representaron el
100 % de la produccion total y el 100 % del valor agregado total del departamento. Ademas, el
comercio es basado en los principales productos de la canasta familiar, y hay una falta grande
oferta tecnificada y tecnoldgica, lo que lleva a recurrir empresas de otros departamentos para el

suministro.

4 MINCOMERCIO. Informacion: Perfiles econdmicos Departamentales. Oficina estudios Econdmicos 2020. Disponible
en: https://www.mincit.gov.co/getattachment/de055b12-9d7b-4673-8cdd-97cf488dbd54/Sucre.aspx.



10.ARBOL DE PROBLEMA

Se utiliza el siguiente diagrama para el desarrollo de nuestras principales problematicas a trabajar.

Criterio

Problema 1 Problema 2 Problema 3
Conocer la Que los duefios de | Tener un
capacidad de finca, ganadores vy | precio
fuentes hidricas | empresas decidan | adecuado para

subterraneas y
tipos suelos para

perforacion.

optar por este método
no convencional para

acceder al agua.

generar
ingresos para

la empresa y

los clientes

compren.
Conocimiento o experiencia 4 3 3
Asesoramiento de un experto 4 4 2
(si se requiere, ¢lo tenemos?
Alcance (técnico ¢tenemos las 3 3 4
herramientas?,¢podemos
desplazarnos para evaluar el
problema?,;tenemos acceso a
informacion/datos/cifras,
¢puedo darle alguna solucion?
Tiempo (posible solucién) 3 2 3
Costos (posible solucion) 3 4 4
Impacto ;es trascendental? 3 5 5
¢Representa un desafio para
ustedes?
(Qué tanto les llama la 4 5 4
atencion el desarrollo del
problema?
TOTAL 24 26 25

11
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El problema que representa mas es que los duefios de finca, ganadores y empresas decidan optar por

este método no convencional para acceder al agua.

A continuacion se estructura el &rbol de problema para eshozar en detalle la situacion del dificultad

principal para nuestro desarrollo del proyecto e ir entendiendo las dimensiones del problema:

No Viabilidad del proyecto,
ingresos insuficientes

Demaoras para
despegar del proyecto

Baja rentabilidad del
proyecto

Transformar una percepcion

Articular nuestros clientes con la

comunidades, para ayudarlas
acceder al agua.

Que sea solo por
acueducto

Lograr promover nuestra Poca aceptacion

de acceso al agua en el mercado

responsabilidad social

Que los dueiios de finca, ganaderos y
empresas decidan optar por este método
no convencional para acceder al agua.

Es algo no muy
conocido

No sea seguro, y pueda
deteriorarse

Creencias de la zona, por la
poca tecnificacion de la region

mantenimiento y la distribucion

No sea eficiente, y genere la

La calidad del agua no
se buena.

Costo sea muy

elevado suficiente agua

Costo oportunidad, el Tipos de suelo de la region,

POCos rios v laguna

11.DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Se realiza estructuracion de la idea del proyecto apoyandonos en las siguientes tablas:

Tabla. Detalle de la Idea

¢ Cuél es el producto o servicio?

El agua

¢Quién es el cliente potencial?

Los ganaderos, empresas agricolas, fincas
agrarias, ONG, los gobiernos locales,
centros recreacionales y habitantes de la
region.

¢Cual es la necesidad?

El acceso al agua

;Como?

Atreves de Pozos acuiferos con fuentes
hidricas subterraneas.

¢Por qué lo preferiran?

Porque es una forma facil de obtener el

agua y es mas econémica que otros




procesos. Ademas, en zonas donde no hay
red de acueducto es la forma mas facil de
lograr el acceso al agua de manera
tecnificada.

Ideacion:

LOGRAR ACCESO AL AGUA

ECONOMICO, AGIL Y IMPACTAR.

CALIDAD DE VIDA, PRODUCTIVIDAD,

13

Habitantes de los municipios de los montes de Maria en Sucre logren tener mayor acceso al agua

potable para su consumo y uso productivo en la agricultura y actividades diarias.

12. INNOVACION

Se presenta en la siguiente tabla los factores a innovar y que son clave para el mercadeo de nuestro

proyecto.

Variable

Descripcion de la innovacion

Producto o servicio

Pozos Acuiferos de fuentes hidricas
subterraneas para lograr acceso al agua en
zonas donde no hay cobertura de las
empresas de servicio publicos, y la oferta es
minima. Ademas el costo es mas econémico

y tiene un solo pago.

Mercadeo

Se implementa una forma facil y econémica
para llevar el agua aquellas fincas, empresas
agricolas o predios que no tengan forma de
tener acceso al agua y tenga capacidad para
pagarlo. Ademas sale mas econémico que
estar pagando un carrotanque o0 comprar
agua al menudeo.

Proceso

Se realizara un estudio Geo eléctrico para
encontrar  grandes fuentes acuiferas
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subterraneas y se realiza el envio de
propuesta o entrega del maeling en
empresas, a todos los duefios de fincas,
agremiaciones ganaderas, agremiaciones
agricolas, empresarios del agro, gobiernos
locales, ONG Yy centros de recreacion para
que puedan tener asesoria de como seria el
proceso y tener un estudio detallado de
cuanto seria la capacidad de agua que
puedan tener por dia, el precio que le saldria

el proceso del pozo.

Ademas, se brinda asesoria para la instalacion de la planta de tratado y sistema de distribucion, y de
esta manera se pueda sacar mas provecho al pozo que se instale. En una fase mas avanzada del
proyecto ya se contempla ofrecera el disefios, los insumos y el proceso de instalacion, pero primero
gueremos ganar el mercado con la realizacion de los pozos, y a esos clientes podemos empezar con

esta segunda propuesta.

13.FUERZAS DE LA INDUSTRIA

13.1 Contextualizacion de la empresa: EI nombre de la empresa es Aguas de la costa, con una
actividad econdmica de produccién y consumo, destacada por ser una pequefia empresa conformada
por 6 trabajadores entre ellos familiares, de los cuales 3 se dedicaran netamente a la parte comercial
y gestion administrativa, por otra parte los otro 3 integrantes del equipo se dedicaran a la parte

operativa, por su conocimiento y experiencia en la empresa.

13.2 Analisis de la demanda
Realizando un andlisis de Nuestros clientes potenciales son ganaderos, finqueros, agricultores,
ONG, empresarios del agro y comunidades que tenga capacidad econdmica para la adquisicion del

poZo0.
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., Como es la personalidad de mis usuarios?

La personalidad de mis usuarios, llegamos a la conclusion que son de tipos de clientes exigentes,
clientes embajadores, con un comportamiento estricto en lo referente a la solucion de sus problemas
y necesidades, su creencia se basa en el costdo monetario y la solucion de su problema.

., Cémo se comportan?

Se comportan dependiendo del “voz a voz”, como son de la misma regidn, se conocen entre ellos y
son motivados por la recomendacion y “el que se dice”. Por eso es clave brindar un excelente
servicio a todos nuestros clientes, para asi mismo poder crecer en el mercado de sucre. Ademas, se
guian mucho de la demostracion para decidirse a comprar.

¢/,Cuales son sus creencias?

Nuestros clientes potenciales, manejan las siguientes creencias: esos pozos no son nada sofisticados
y son anticuados, eran usados de manera artesanal en la region para obtener agua. Pueden ser
costosos y no suelen ser ilimitados, se puede secar.

¢;.Cual es el tamano del mercado?

El tamafio del mercado es amplio, y se puede delimitar inicialmente en todo el departamento de
sucre, pero mas especificamente los municipios de los montes de marias que es donde esté la falencia
mas grande del acceso al agua®. A 2018 se tiene que en predios para uso ganadero habia 13.787 en
sucre, y en la siguiente grafica se detalla el potencial del departamento en este sector ganadero donde

tenemos el mayor nimero de clientes potenciales.

> Dato Tomado de Datos.gov.co, Aguas de Sucre, 2018. Coberturas, Acueducto y alcantarillado de los municipios del Departamento
de Sucre.



16
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Fuente: Grafica tomada de informe de Subgerencia de Salud y Bienester de Fedegan- FNG.2018.
Solo con los clientes potenciales con predios para uso ganadero hay un gran potencial de clientes

donde tenemos que trabajar fuertemente para penetra y lograr conquistar este mercado que esta a la
espera de una solucion para el problema del agua.

. Habra espacio para mi idea de negocio?

El espacio esta, hay una necesidad grande en el departamento y especial en la subregién de los
Montes de Maria con la cobertura y acceso al agua, que nos permite tener relevancia en nuestra
propuesta, sobre todo para aquellos cliente que tienen finca, ganado, agricultura y por su lejania de
la zona urbana le es muy complicado. También, hay un nicho de mercado en las comunidades, pero
este es mas complejo trabajar por los recursos insuficientes para adquirir nuestra propuesta, pero
con la asesoria y acompafiamiento se puede lograr convertirlos en clientes. También, podemos
lograr un espacio significativo y de alto impacto en empresas de corte agricola y de alimentos que
tienen que recurrir a carrotanques de agua, tanques elevados o pozas de agua para sus operaciones
por la falta del fluido constante de agua, y Aguas de la Costa le puede solucionar ese inconveniente
del fluido de agua.
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A continuacién, se revisa a los competidores y a los posibles bienes sustitutos. Describimos

brevemente su producto, precio, servicio y ubicacion.

Nombre del

competidor

Producto

Precio

Servicio (ventaja

competitiva)

Ubicacion

Acuiferos S.A.S

Pozos acuiferos,
perforacion
especializada vy
alquiler de
maquinaria
especializada en

perforacion.

450.000 por mt

de perforacion

Tiene gran variedad de
maquinas para
perforaciones, entrega
punto de agua con
tubo sellado para la

instalacion.

Sucre, Cordoba

y Bolivar.

Caracterizaciones
geoldgicas.
Estudios
geoeléctricos,
tomografias

geologicas.

suelo y es la empresa
con mayor capacidad
de estudio Geoléctrica

de suelo.

Pozos Col SA Alquiler de | 350.000 a | Estudio eléctrico y del | Costa caribe.
Maquinaria, 500.000 por | metraje de
Perforacion para | perforacién pero | perforacion, estudio de
realizacion de | depende del tipo | suelos, tiene gran
pozos, instalacion | de servicio | variedad de maquinas
de sistema de | contratado. para  perforaciones,
distribucion  de entrega punto de agua
agua y venta de con tubo sellado para
materiales e la instalacion.
insumos para
pozos acuiferos.
HIDROGEO Modelamientos NO Estudio completo para | Todo el pais
hidroldgicos, INFORMAN identificar tipo de
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Registros
eléctricos a pozos

Pruebas de

bombeo
POWER Perforacion  de | 480.000 por mt | Tiene maquina para | Eje Cafetero y
PERFORACIONES | pozos profundos | de perforacion | perforaciones de alta | zona centro del
DE COLOMBIA | para la extraccion potencia, estudio | pais.
SAS de aguas geolectrico y entrega

subterraneas. punto de agua con

Mantenimiento tubo sellado para la

de pozos instalacion.

profundos;

cepillado, lavado
y desinfeccion.

~ =

Hidro geo
170 0% Hick o8 A HOME ACERCA DE NOSOTROS SERVICIOS CONTACTANOS
Nit 29

NUESTROS SERVICIOS

@ Caracterizaciones geoldgicas. 35 Aios brindando servicios de Calidad

@ Geoquimica, estratigrafia.

@ Modelos hidrogeolégicos para proyectos E&P.

@ Estudios geoeléctricos-SEV, tomografias geolégicas.

& Registros eléctricos a pozo.

& Pruebas de bombeo, slug test.

& Construccién de pozos de monitoreo, remediacién y
para captacién de agua.

& Inspeccién mediante cémara de profundidad, para
andlisis de integridad a pozos.

. £ob

Servicios con profesionales idéneos, y equipos cc

Jou G it Ekelamp  Zlgegp
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Los principales competidores que tenemos son: Hidrogeo, Pozo Col, Pozos de la costa y Acuiferos

SAS. Que tienen en comun estas empresas, que ya tienen rato en el mercado y estdn con un

portafolio muy completo y solido, especializada en los estudios de suelos y gran capacidad para

realizar perforaciones. Pero estas empresas no tienen sede en la costa y sobre todo en sucre subregion

de los montes de Maria, lo que nos permite tener ventaja con ellos, por la ubicacion geografia y la

cual podemos explotar por nuestra ubicacion, conocimiento de la region y su gente.

13.4 Analisis de los proveedores

A continuacion, se relacionan cuales son los proveedores de nuestra

promedios que manejamos con ellos, ademas los plazos de pago.

empresa y los precios

estudio de suelo,
suministros para

estudios.

Proveedor Producto o servicio | Precio Plazo de pago
gue suministra
GEOTECNOLOGIA | Exploracion Sismica, | $4.600.000 50% al inicio del
SAS Validacion de Suelo, estudio y 50% a la
Geoléctrica y Ensayo entrega del andlisis.
de Pozos.
NATURAL Estudios geolectrico — | $4.800.000 40% al inicio del
CONTROL SAS estudio de suelo estudio y 60% a la
entrega del modelo y
diagndstico.
HENRY MEDINA & | Estudios geolectrico — | $4.000.000 20% al inicio del
GEOLOGOS S.AS estudio de suelo estudio y 80% a la
entrega del andlisis.
HIDROGEO Estudios geolectrico — | $5.000.000 20% al inicio del

estudio y 80% a la
entrega del modelo y

diagnostico.
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ANTONIA SPATH | Maquinaria ALQUILER PPOR | 50% al inicio del
& CIA METRO  LINEAL, | estudio y 50% al final
EXPLOTARIA A 8 | determinar el trabajo.
PULGADAS
EXPLORATORIA
150.000 MT, Y
AMPLIADA 250.000
SUPER Insumos y materiales | Tubo RD 21 de alta | Plan de
CONTRUCTORES - | de ferreteria presion: 3800.000 por | financiamiento y
COMADERAS SA 6mt. Alianza de proveedor,

Tuberia ranurada para
filtro: 45.000 por tubo
(precio por minimo 10
und).
Bomba  sumergible
tipo
$2.700.00

Tuberia acuapac 1.5
Pulgada: $21.000 por
3 mt
Cable
3*12 mt:
10.000
Guaya revestida de 1,5

pulgada: $6.500 mt

lapicero Ultra:

encauchetado
de 6V $

de 30 dias (Clientes
ocasionales), 40 dias
(Clientes frecuentes) y
60 Dias (Para Clientes
Grandes y

permanentes).

Altamira Water Ltda.

Insumos y materiales

Tubo RD 21 de alta
presion: 400.000 por
omt.

Tuberia ranurada para
filtro: 50.000 por tubo.

15 dias

después de entrega de

calendario

materiales.
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Bomba  sumergible
tipo lapicero:
$2.500.00

Tuberia acuapac 1.5
Pulgada: $20.000 por
3 mt

Cable encauchetado
3*12 mt: de 6V $
12.000

Guaya revestidade 1,5
pulgada: $6.500 mt

Central De | Carrotanque con agua | Carrotanque para | 30% para el alquiler y
Almacenamiento Y | y maquinaria de Agua, | lavar el pozo: | el 70% al momento de
Despachos Ltda Mangueras e | $230.000 finalizar el trabajo.
Hidrolavadoras Compresor de aire 25-
550hp VSD:
$1.800.000 al dia.
FERROMOTORES Maquinaria ALQUILER PPOR | 50% al inicio del
METRO  LINEAL, | estudio y 50% al final
EXPLOTARIA A 8 | determinar el trabajo.
PULGADAS
EXPLORATORIA
B&D 5600HP
250.000 MT, Y
AMPLIADA 350.000.
Aguas de Sucre ESP | Carrotanque con agua | Carrotanque Pequefio | Pago de contado
para lavar el pozo: | cuando Illegue el
$160.000. servicio.
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RENTAK Alquiler de | MAQUINA 50% al inicio del
Maquinaria EXPLOTARIA Y DE | estudio y 50% al final
PERFORACION de terminar el trabajo.
LINEAL
GRADUABLE DE 8,
12, 16 Y 20
PULGADAS 400.000
por MT.
ACUALCO Carrotanque con agua | Carrotanque para | 50% para hacer el
y maquinaria de Agua | lavar el pozo: | trabajo y la diferencia
$250.000 a una semana.
Compresor de aire:
$1.300.000 al dia.

El principal proveedor de la competencia para estudios Geoléctrica y estudios previos es
GEOTECNOLOGIA SAS y HIDROGEO por ser las empresas mas grandes en sus segmentos.
Nosotros empezaremos a trabajar con HENRY MEDINA & GEOLOGOS S.A.S por su cercania
con nosotros y por su flexibilidad para el pago del servicio lo que nos ayudaria a financiar la
operacion con nuestro proveedor. Para el alquiler de maquinaria la competencia no recurre al
alquiler de maquinaria por su robustez empresarial tienen su propia maquinaria y no es necesario
esto. Pero para nuestro caso se seleccionara a Antonia Spath & CIA por su linea alquiler por metro
lineal y entregan el operario de la maquina en el costo, permite dar un precio muy competitivo al
cliente y que este por debajo del promedio del mercado. Para insumos y materiales la competencia
suele usar Altamira Water Sas, o almacenes de grandes superficies por los plazos de pago que
otorgan, en nuestro caso, seleccionaremos como proveedor principal a SUPER CONTRUCTORES
COMADERAS SA, por su sistema de financiacion y programa de lealtad que nos permite
financiarnos via proveedor, y ademas su ubicacién en la ciudad de Sincelejo nos permite tener un
ahorro significativo al momento de insumos. Para servicios de carro tanques y lavado de pozo, la
competencia suele tener sus propios carro tanques de agua y maquinarias de hidro lavado a potencia,
pero nosotros optaremos por tener de proveedor principal Aguas de Sucre que es la empresa
prestadora del servicio de agua y por eso tiene los precios mas bajo del mercado.
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13.5 Anélisis de la comercializacién

La estrategia de comercializacion de nuestra empresa va estar ubicada en tres frentes: gestion
comercial presencial con entrega de propuesta fisica y situar en las fincas ganaderas, fincas agrarias,
proyectos campestres, Centros recreacionales, empresas agrarias y de alimentos. Ademas, se
participara en ferias ganaderas, Estand en Exhibiciones equinas, subastas ganaderas y demés eventos
relacionados con el uso productivo de la tierra; también realizaremos contacto permanente en
Asociaciones de agricultores, asociaciones ganaderas y cooperativas lecheras de la region. Y se
recurrira a las ferias de cdmara de comercio para participar con STAND Yy asi llegar a todos nuestros
clientes potenciales. Por altimo, se tiene un funcionario de la empresa que trabajara con las
comunidades organizadas de la region, para que logren gestionar con los gobiernos locales, ONG,
fundaciones y grandes empresas los recursos o la elaboracion de los proyectos para que estos sean
financiados y realizados por nuestra empresa. También, queremos con el tiempo articular nuestros
clientes empresariales en su responsabilidad social que desarrollen proyectos de responsabilidad
social encaminados a mejorar el acceso al agua a las comunidades a su alrededor por medio de los

pozos acuiferos subterraneos.
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14.SEGMENTACION DE MERCADOS

Ya una vez claro revisado lo concerniente a la oferta y la demanda, nuestra competencia directa,
ondeemos un poco mas en el perfil de los clientes. Para esto empecemos resaltando las principales

bondades de nuestro proyecto:

Bondades del proyecto

1. Facilidad en la calidad de vida.

2. Mejor funcionamiento productivo de fincas agrarias, unidades productivas, Empresas
agrarias y Centros recreacionales.

3. Servicio al cliente y soporte técnico todo el tiempo.
4. Mantenimiento una vez al afio del pozo.

5. Economia en su proceso productivo.

6. Facilidad para instalar sistemas de distribucion.

7. Menor tramite para tener acceso al agua.

8. Costo y beneficio mas bajo que instalacion del servicio de agua con la empresa de
servicio.

9. Puede generar hasta 5 puntos de distribucion en un mismo pozo.
10. Capacidad maxima de un pozo de hasta 4 It por segundo.

11. Capacidad maxima por dia de 4.400 It de agua.

12. Se ofrece asesoria para sistema de distribucién en fincas y predios.
13. Mantenimiento méas economico por afo

14. Se entrega el pozo hasta con 3 puntos de agua.

15. Fécil funcionamiento y uso.



Herramienta Buyer Persona

25

Para continuar con la segmentacion de mercado de nuestro proyecto, nos apoyaremos en la

herramienta Buyer Persona para los tres tipos de clientes: Ganaderos y duefios de predios para uso

productivo, Fincas de descanso y uso recreacional, y empresas.

Cliente 1. Ganaderos y duefios de predios para uso productivo

Miedos a que se haga la

y el
funcione bien, la calidad del

inversion pozo no

agua no sea  buena,
incumplimiento por parte del
contratista, la calidad del agua
(salda), el sobrecosto en la
elaboracion, demoras en la
elaboracion, tener que hacer
muchos pozos para cubrir todo

el predio.

Necesita solucionar su el
acceso al agua en todo su
predio para aprovechamiento
productivo, lograr distribuir el
liquido en su predio, poder
usar el agua para el ganado, el

riego y el consumo humano.

Demogréficos y geograficos

Se recurre a construir lagunas
que sean llenadas con agua en
las épocas de lluvia, ademas de
tener grandes albercas y
tanques de agua que son
Ilenadas con carrotanques o en
épocas de lluvia. Para el uso y
consumo humano se recurre a
embalses o riachuelos de la

zona para el uso de esta agua.

La
disponibilidad del liquido en

meta es tener la
todo el predio, ya sea para
alimentar el ganado en época
de sequia, regar el cultivo,
lavar los establos, aseo de
pesebreras, hidratacion de los
bovinos y equinos, y para el
uso de los trabajadores y

cuidadores de la fincas.

Frases que mejor describen sus

experiencias

Lo més fundamental, jamas debe faltar para lograr la felicidad.
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¢Existen otros factores que

deberiamos tener en cuenta?

Otro factor a considerar para desarrollar nuestra empresa es el
tipo de suelo que se puede encontrar en la zona que encarezca la

realizacion de pozo.

Es de destacar que en sucre

hay una gran preponderancia de clientes ideales explicado

anteriormente, en el andlisis de la demanda mencionamos que a 2018 se tiene que en predios para

uso ganadero habia 13.787 en sucre, esto es muestra del potencial de clientes ideales que hay.

Ademas, este tipo de cliente se destaca a nuestro favor los siguientes alores: la Lealtad, honestidad,

La palabra (Cuestién de honor), Solidaridad (Sobre todo con sus paisanos) y empatia. Asi mismos,

observamos que, en el dia a dia de este cliente ideal, se ve el apoyo mutuo y las buenas relaciones

con todos sus vecinos, esto es un comun denominador del “voz a voz” para hacer negocios y si no

se tiene un referente o0 una recomendaciones s complicado entrar hacer negocios en la region. Por

esto, si ya tenemos conocidos por ser de esta region, empezaremos a trabajar con ellos para

solucionar la necesidad principal de lograr llevarle el acceso al agua en sus fincas y predios.

Cliente 2. Fincas de descanso y uso recreacional

Miedos a no tener las

comodidades para estar
tranquilos, no poder atender
bien a los visitantes, no tener
acceso al agua en toda las
instalaciones, no tener agua
para abastecer las piscinas o
zonas humedas, no poder
brindar un buen servicio,
tener agua para asear y agua
en las habitaciones para

bafarse.

Necesita  solucionar  su
problema al acceso al agua,
es fundamental que en
lugares para estar tranquilos
y descansar se tenga todo de
manera fécil, y por eso algo

como al acceso al agua es tan

esencial y al no tenerlo
cambia el fin del sitio.
Ademas, se necesita

solucionar el acceso al agua

para  bafarse, consumo
humano y para la piscina
(lugar fundamental de estos

lugares).
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Estos predios por lo general son
rurales y estdn apartados de las
ciudades, por esto el acceso al
agua no es muy bueno, y se agrava
mAs en una regién como sucre que
no hay una buena cobertura de
acueducto.

Se usa tanques elevados que
Ilenan con carrotanques que
compran varias veces al mes,
ademas recurren a la compa
de agua en botella y potable
para tener para el consumo,
ademés, se recurre al
almacenamiento de agua en

épocas de lluvia.

La meta se alcanza con una
fuente de suministro de agua
constante, un sistema de
distribucion  adecuado 'y
filtros de purificacion del
agua. Barrera que tiene para
este proceso es las pocas
ofertas en la zona vy

desconocimiento del cliente

de estos mecanismos,
ademéas del limitante del
recurso econdmico en

algunos casos.

Frases que mejor describen sus

experiencias

¢Existen otros factores que

deberiamos tener en cuenta?

La tranquilidad y descanso no debe ser algo complicado.

Otro factor a considerar es el proceso de pago para estos
clientes, sobretodo para aquellos que tiene predios o fincas
para descansar en algunos momentos, no les parezca muy

costos la inversion por la proporcién de tiempo que

frecuentan los sitios.

Este segundo cliente ideal destacado en este proyectos, es también muy frecuente en sucre, segln

reporte del IGAC del 2018 se gener0 la actualizacion de 26.999 predios en el departamento de sucre

y de estos 22.813 corresponden a predios de uso no productivo, y de esto 4.186 corresponden a

predios rurales de extension a 0,5 hectareas en adelante y de tipo casa fincas que muestra un aumento

consistente en municipios de Sincelejo, corozal, Majagual, Oveja y los palmitos; estos predios

objetos de depuracion y clarificacién de informacion donde se busca basicamente la interrelacién

Catastro®. También se destaca en este tipo de cliente valores como la Amabilidad, Hospitalidad,

Respeto, confiabilidad y empatia. Para este tipo de clientes es fundamental tener unas buenas

6 ]GAC SUCRE. Reporte de ctualizacion de Sucreos en IGAC. Centro de Investigaciones y Estudios econémicos.

Novedades y noticias 2018. Disponible en: https://igac.gov.co/es/noticias/2018
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comodidades en sus lugares de descanso o sitios de distraccion, por eso la falta de agua es algo que

preocupa a estos clientes.
Cliente 3. Empresas

Miedos

procesos de produccion, no

a fallas en los
tener los insumos para tener
el  producto  terminado,
incumplir al cliente con un
producto en tiempo, no tener
un producto de calidad y
sobrecosto en los procesos de

produccién.

Necesita  solucionar la
intermitencia en el servicio
de agua, ademas de la poca
cobertura que hay de agua en
la region, para empresas que
estan en los Montes de Maria
muchas tiene que recurrir a
carro tanques de agua para
completar  su proceso
productivo lo que aumente
sus gastos y costos del

proceso.

Empresas ubicadas en sucre y
especificamente en la subregion
de los montes de Maria.

Empresas de los montes de
Maria como almidonaras,
empresas procesadoras de
Yuca, empresas realizadoras
de Diabolin,

Galletas; tiene que recurrir a

Roscas vy

los famosos carrotanques o
almacenar agua del precario
servicio de acueducto en los
dias que llega el liquido y asi
tener para sus procesos. Esta
manera de operar les resta
eficiencia y aumenta sus
costos por no tener control de

la operacion.

La meta a alcanzar es tener un
servicio de agua constante y
sin

interrupciones  que

permite operar sin
restricciones. Ademas, de que
tenga un costo fijo y no sea
variable, sujeto a la
frecuencia en que llegue el
agua asi sea la contratacion
de carrotanque para poder

funcionar.
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Frases que mejor describen sus | EI exitoso de una empresa estd en tener control de las

experiencias variables que pueden afectar su rumbo.

¢Existen otros factores que
deberiamos tener en cuenta? Otro factor a considerar es el lugar donde esté ubicado la

empresa para la realizacion del pozo, en zonas urbanas es mas

complejo la perforacion la ejecucion.

Este tipo de clientes empresariales ideales en sucre se encuentren solamente en dos grupos otras
industrias manufactureras que representan el 77,8% y el 22,2% corresponde a elaboracion de otros
productos alimenticios, y son precisamente las empresas que se tomaron como nuestro cliente ideal,
y que se ven muy afectadas por la intermitencia del agua y falta del suministro. Y por ende, la

necesidad principal que tienen es lograr la continuidad del servicio.

Haciendo una relacién de las bondades de nuestro producto ya descritas y la descripcion del cliente
ideal (Buyer Personas), encontramos que hay una alineacion perfecta entre esas necesidades que
tienen esos clientes insatisfechos y las fortalezas de nuestro producto, logrando la solucion del
acceso en agua, que para uno es mas notoria que otros (Cliente ideal 1).

Para lograr puntualizar la segmentacion, respondamos los siguientes interrogantes:

¢ Qué hace la competencia para atender nuestros clientes ideales?

Nuestra competencia actual, no esta llegando a estos clientes ideales descritos, o si lo hacen estan
atendiendo a los clientes ideales 3 (Empresas), esto por su gran tamafio, y el tiempo que tienen en
el mercado los hace especializarse en grandes clientes, dejando a un lado los clientes ideales 1y 2
de nosotros, que son los primeros que entraremos a trabajar.

¢.Cual es el tamano del mercado, niimero de personas 0 negocios?

Es de aclarar que el tamafio del mercado esta delimitado en el departamento de sucre, y su primera
etapa se ejecutara en los municipios de los Montes de Maria, y esta se conforma por los municipios
Sincelejo, Ovejas, Chalan, Morroa y Coloso, y abarca una extension de 1104 kilometros cuadrados
(10.6% del total departamental). Asi que al cruzar estas variables con las cifras desarrolladas
anteriormente, nos atrevemos a dar una cifra de 8.000 a 10.000 clientes potenciales cruzando

ademas las variables ya desarrolladas: Numero de predios usados para activada ganadera (13.787),
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Predios rurales de extension a 0,5 hectareas en adelante y de tipo casa fincas (4.186) y Empresas
de elaboracion de otros productos alimenticios 7.7717 (22,2%).

;Cuantas personas 0 negocios necesariamente deben suplir su necesidad con un producto igual,

similar o sustituto al suyo?

Para responder este interrogante, mas importante que conocer cuales clientes pueden optar o deben
suplir su necesidad con nuestra empresa, es mas pertinente definir qué proporcién vamos a
convencer y a captar de ese gran mercado que ya hemos delimitado y para el cual no vamos a tener
a capacidad de atender todo de una sola vez por eso para el primer afio trabajaremos intensamente
al 30% (3000 posibles clientes) de ese gran mercado delimitado para poder realizar una excelente
gestion comercial y lograr resultados efectivos.

¢Cuantas personas 0 negocios presentan alto potencial de adquirir su producto?

Se analiza la variable de distribucion de los predios del departamento de sucre, donde se refleja que
el 22% de los habitantes tiene el 86,7% de la riqueza del departamento®. Por tanto, se diria que ese
22% de la poblacién estaria en condiciones de pagar nuestro pozo en sus predios.

¢/,Cuantas personas 0 negocios definitivamente suplirian sus necesidades con su producto?

Para ser especifico y responder de manera puntual esta pregunta, podemos decir que 660 clientes de
la muestra sacada de nuestro mercado estarian en condiciones de pagar y solucionar en su predio,
en el caso que no tenga una cobertura de acueducto, y mas si el predio es rural que es parte de la

muestra tomada.

7 Einforma. Listado de Empresas en SUCRE Sector Primario. 2019. Reporte general anual 2018 del Sector. Disponible:
https://directorio-empresas.einforma.co/departamento/sucre/?qPg

8 pLAN DEPARTAMENTAL DE EXTENSION AGROPECUARIA. HECTOR OLIMPO ESPINOSA OLIVER GOBERNADOR DE
SUCRE 2020-2023. indice 4.5 indicadores de Distribucién de Riqueza y Predios. Disponible:
https://www.minagricultura.gov.co/ministerio/direcciones/Publishinglmages/Paginas/PDEA/Sucre.pd.f
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15.PROPUESTA DE VALOR

Para desarrollar nuestra propuesta de valor, se usa el perfil del cliente con el mapa de valor que tiene
el cliente y asi identificar cual es esa propuesta de oro que debemos hacer para encaminar a nuestro
producto en ese sentido:

PERFIL DEL CLIENTE

ALEGRIAS

NECESARIAS: servicios publicos de calidad, mas
inversion social, mas empleo de calidad, ahorrar tiempo
para estar con familia.

ESPERADAS: Mas economia, mejor calidad de vida,
facilidad al acceso del agua y cobertura al 100%.

DESEADAS: Gratuidad en servicios, calidad en servicios
publicos, procesos eficientes, mercado competitivo,

buenos precios de venta, buenas remuneraciones TRABAJOS DEL CLIENTES
economicas.

FUNCIOANLES: Actividades agrarias, ganaderas,
productivas en industira de alimentos, labores del
hogar, labroes de limpieza y preparacion de alimentos.

SOCIALES: Reuniones, fiestas, celbracion de eventos,
conmemoracion de dias representativos , ferias y
exposiones equinas.

EMOCIONALES: calidad de vida, libertad, tranquilidad,
organizacion y autosuficiencia.

FRUSTCIONES

EFECTOS SECUNDARIOS: La forma como se hace el trabajo quta
mucho tiempo, el margen de ganancia es muy bajo de la
actividad ganadera y agricola, el proceso de produccion no es
tecnificado, los tiempos de respuesta son demorados.

OBSTACULOQS: no hay muchas ofertas complementarias para el
acceso al agua, la corrupcion es muy alta, el despilfarro de
recuros, negligencia gubernamental, escases de recursos para
tecnificar y precios bajos de comercializaciond e los productos
terminados.

RIESGOS: no tener los resultados esperados, recesion, falta de
inversion envias y servicios publicos, poco apoyo del gobierno y
muchos impuestos.




MAPA DE VALOR

PRODUCTOS Y SERVICIOS

TANGIBLES: Pozo de agua por fuentes
subterraneas, .

INTANGIBLES: asesoria Legal y de elaboracion de
proyectos, estudios de distribuccion de agua y
estudios de sistema de potabilizacion.

DIGITALES: soporte tecnico via telefonica y por
video llamadas.

CREADORES DE ALEGRIAS

El primer generador de alegria es lograr tener a
todo momento el acceso al agua, que en los
lugares mas reconvitos del departamento de sucre
tengan acceso al preciado liquido.

ALIVIADORES DE FRUSTACIONES

Para alivar frustraciones de los clientes, se quiere
solucionar la falta de agua para riego de los cultivos,
ademas de no tener agua para hidratas al ganado y a los
caballos, tener agua para necesidades basicas como
bafiarse, cocinar e hidratarse. Ademas, de permitir a
empresas ela cceso al agua constante y fluido.
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iPUEDES TENER TODO EL POTENCIAL Y RIQUEZAS, iPERO SI TE HACE FALTA LO
MAS FUNDAMENTAL, LA FELICIDAD Y BENEFICIOS NO LLEGARAN!



16.DISENO DEL PRODUCTO

Ficha Técnica

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO O SERVICIO

A) Nombre del producto o servicio: pozos acuiferos artesanales

B) Composicion del producto: Estudio Geoléctrica, tuberias, bombas lapicero de
presion, cables arena gravillada, cemento, grifo filtros, bomba de presion,
maquinas perforadoras

C) Normas de calidad:

NTC - 1SO 8402
NTC - 1SO 9000-1
NTC - 1SO 9001
NTC - 1SO 9002
NTC - 1SO 9003

D) Presentaciones comerciales : Varia depende de la capacidad del pozo, paquete
completo: que incluye estudio geolectrico, instalacion de pozo, estudios para distribucion
y potabilizacién de agua, paquete intermedio: que incluye estudio geolectrico, instalacion
de pozo, estudios para distribucion paquete sencillo: que incluye estudio geolectrico,
instalacion de pozo.

E) Tipo de encaje o embalaje: N/A Canal de informacion : pagina web, redes
sociales

F) Material de empaque : mailing publicitario, brochure publicitario, propuesta
escrita

G) Condiciones de conservacion: buen uso de las aguas, manteamiento constante,
lavado de pozos

H) Vida til estimada: vida Gtil estimada de 5 a 10 o capacidad hidrica del pozo

I) Porcion recomendada servicios adicionales recomendaciones por tipo cliente:
uso diario depende capacidad hidrica, lavados de pozos, mantenimiento anual,
cliente empresarial, mantenimiento cada 3 meses , el resto de clientes
mantenimiento de 6 meses a 1 afio

ELABORO MJ/M

REVISO N\ﬁ}/w

APROBO N\J/W
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Detalle del Proceso:

Localizacién preliminar_de la captacion: la localizacién para la instalacion la captacion, se

obtendra a la hora de realizar los estudios geoeletricos pertinentes, donde se establecerd la
composicion del agua subterranea, definiendo asi el tipo y caracteristica de la roca (tipo de suelo),
la composicion del agua filtrada y los procesos microbioldgicos y quimicos del suelo; de esta manera
dando resultado a que actividad o actividades pueda ser utilizada, ya sea de caracter doméstico, uso

industrial, riego, etc.

Materiales de la captacion: Dado que se estara realizando la extraccion de agua subterranea en

acuiferos a través de captacion, en este caso tipo pozo, este conlleva a una perforacién mecéanica

vertical, por lo cual se necesitaran los siguientes materiales:

- Equipo de perforacion mecanico
- Concreto

- Tuberiaen PVC

- Filtrosen PVC

- Filtro de grava

- Anclajes

- Equipo de bombeo

Dimensiones del pozo captador: Dado a que las aguas subterraneas son contaminadas por las

actividades que se desarrollan en la superficie por la accion antrépica y por ende a la hora de
realizar el proceso de captacién se tendra en cuenta un sello sanitario en concreto que constara de
5 metros de profundidad, con el fin de disminuir los impactos que se pueden ocasionar por la

obtencion del recurso hidrico.

Profundidad: la profundidad del pozo se determinard conforme a los datos obtenidos por los
estudios geo-eléctrico, pero se estima que no sea mayor a 200 metros de profundidad
Diametro: teniendo en cuenta que es una captacion tipo pozo y con forma cilindrica se usara una

tuberia metélica o de PVC de entre los 2 a 16 didmetros de pulgadas, segun sea el caso, dado que se
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tiene en cuenta que no sea mayor a 200 metros de profundidad, cabe mencionar que la tuberia de
revestimiento puede ser entre 6 y 10 pulgadas en PVC, por lo econémico y por la mayor facilidad
de transporte comparada con otros.

Vida Util estimada: Esta dependera del uso y el material que se va a designar para la captacion y

explotacion del recurso hidrico en el acuifero, pero basandonos es eso y a manera general y con los
mantenimientos preventivos se puede estipular una vida util minima de veinte (20) afios y maxima
de cincuenta (50) afios.

Mantenimiento: Como se mencion0 anteriormente el mantenimiento por costos se estarad

realizando anualmente, en donde segun la escuela de ingenieria militares de agua subterranea y
perforacion de pozos se aplicara tratamiento con acido, entre ellos &cido clorhidrico, o hidroxidos
de hierro 0 manganeso para evitar dafios en la tuberia, también se puede realizar tratamiento con
agentes dispersantes estos son polifosfatos o fosfatos hialinos utilizados para dispersar arcillas y
limos presentes en el agua; dado que el mantenimiento se realizara en un periodo un poco largo,
como prevencion se estaran realizando monitorios constantes diarios o semanales segun sea el caso,
endonde se realizaran observaciones y medidas, tales como medir la temperatura del agua, registrar
las lecturas de presion manométrica, las revoluciones de la bomba, y niveles del pozo.

Meétodo de construccidn: Para la construccion del sistema de captacion de fuente subterranea se

usara el esquema y equipo de perforacion a percusion, dado que es uno de los métodos mas
utilizados y con mayor aplicabilidad y practica a los diferentes tipos de terrenos, Este método actlia
por impacto del trépano (Masa metalica de gran peso) y la barra de carga (4.000-7.000 Kg) sobre el
material a perforar, quien golpea sucesivamente el fondo, por lo que el efecto ser& mayor sobre
materiales de baja resistencia al impacto (resiliencia) como son las calizas, que frente a materiales

plasticos, como las arcillas, que amortiguan, la caida libre del atil de perforacion.
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17.PRECIO DE VENTAS

COSTOS DE PRODUCCION
Se realiza simulacion para sacar los costos de produccion de nuestro proyecto, para esto se hace los

calculos para un pozo de 20 metros de profundizacién:

COSTOS DE PRODUCCION
Cosotos Unitarios de Materiales Costo unitario |cantidad Tipo costo total
Magquina EXPLORATORIA B&D 5600HP con planta Energia | $ 150.000 20|metros $ 3.000.000
Tubo RD 21 de alta presidn $  280.000 3,5|metros $  980.000
Tuberia ranurada para filtro 5 A45.000 Slunidad ] 225.000
Bomba sumergible tipo lapicero Ultra: 5 1.700.000 1unidad S 1.700.000
Tuberia acuapac 1.5 Pulgada S 21.000 7|unidad S 147.000
Cable encauchetado 3*12 de 6V S 10.000 3|unidad ] 30.000
Guaya revestida de 1,5 pulgada s 6.500 20[mt $  130.000
Total MP $ 6£.212.000
Costos Unitarios de mano de Obras
Estudio Geolectrico S 4.000.000 1|unidad S 4.000.000
Operario por dia s 45.000 10| Dias S 450,000
Total MO S 4.450.000
Costos unitarios de CIF {Costos indiretos de fabricacion)
Comsion Comercial 500000 1|unidad 500000
Alquiler Planta Electrica 150000/ 10| Dias $  1.500.000
Supenvisor 50000 10| Dias $  500.000
Total CIF 2500000
COSTOS TOTAL UNITARIO (Pozo de 20 mi) % 13.162.000

Para nuestra empresa el costo de producir un pozo de 20 metros es de $13,162,000; y a partir de ahi
podemos simular las demés propuestas para los clientes. Pero definir el precio de venta de este pozo,
habria que definir el % de utilidad que queremos y para este caso seria del 20%. Por tanto, el precio

de venta en este caso seria de $16.452.500.
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18.PROTOTIPO
Se realiza Brouchure de nuestro de producto donde se muestra las bondades del producto y el detalle

de nuestros servicios:

deuas de la costa
J

= DESCRIPCION:

POZOS ACUIFEROS,
™ PERFORACION ESPECIALIZADA,

| ESTUDIOS GEOELECTRICOS,
REGISTROS ELECTRICOS A

POZOS, PRUEBAS DE BOMBEO,
PERFORACION DE POZOS

B PROFUNDOS PARA LA EXTRACCION
% DE

AGUAS SUBTERRANEAS.
MANTENIMIENTO DE POZOS
PROFUNDOS; CEPILLADO, LAVADO Y
8 DESINFECCION, DISENO DE

I DISTRIBUCCION DE AGUA Y AGUAS
DE POTABILIZACION.

Realizacion de pozos
artesanales - Perforaciones-
Estudios geoelectricos

Redes sociales:

®

CONTACTANOS:

Aguas de la costa

WWW.AGUASDELACOSTA.COM.CO

n TELEFONOS: 3007072525
Aguals de la costa

Caracteristicas del producto o servicio

Perforacién de pozos profundos para la extraccion de aguas subterrdneas. Mantenimiento de pozos
profundos; cepillado, lavado y desinfeccion.

Caracteristicas del prototipo

El prototipo es un resumen grafico e ilustrativo del producto final, de esta manera se hace a una idea
el cliente de la materializacién de su necesidad. Ademas, en el brochure el cliente puede encontrar
opciones de donde ampliar informacién del producto, como son las redes sociales y pagina web.
También se coloca el nimero de contacto que le permite al cliente llamar y ponerse en contacto con
nosotros para hacer realidad el deseo de solucionar su necesidad de acceso al agua.

Cbmo va a interactuar el cliente con el prototipo

Este prototipo o brochure permite interactuar con el cliente en diferentes momentos, en un primero
cuando se asiste a ferias y eventos en nuestro stand poder volantear y el cliente potencial se lleve la
informacion para que valide y revise con calma. También, sirve de recuerdo al cliente cuando le

expliquen o le detallen la informacién del producto pueda recordar la informacion méas importante.
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19.MODELO RUNNING LEAN
Para realizar la validacion de idea de negocio se utilizara el Modelo Running Lean, es un esquema
que brinda una visién de las debilidades y fortalezas del modelo de negocio. De esta manera generar
mejores estrategias mediante la identificacion del segmento de clientes y canales para la distribucion
del bien o servicio correspondiente, por lo cual podemos conocer mejor el mercado.

Modelo Running Lean de la empresa AGUA DE LA COSTA

Problema: Solucion: Propuesta de | Ventaja injusta:| Segmento de
Valor unica: clientes:
La falencia en | Instalacion de Somos la anica
el acceso al pozos acuiferos| Se lograra empresa con Dueiios de
agua en los por fuentes tener acceso sede en el fincas
municipios de | subterranea al agua de departamento ganaderas y
sucre (Region | hidricas. manera de sucre. agropecuarias,
de Montes de constante y predios de
Maria); Acceso fluida por un descanso o
al agua para solo pago. Y centros
precesos se podra recreacionales
productivos. generar , empresas de
cobertura en alimentos y
Métricas Clave: | toda laregion "o oo manufacturera
de sucre. s, ademads de
Metros clbicos Medios las
de distribucion, comerciales comunidades
valor de venta y para entregar | organizadas.
centimetros informacion,
cubicos. ferias y eventos
ganadores para
colocar Stand,
visitas uno a
uno en los
predios.

Estructura de costos:
Costos variables y flexibles.

Fuentes de ingresos:
Venta de pozos y comercializacion del
proyecto.
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Algo que se rescata de la actividad anterior, es que se debe realizar un estudio previo geolectrico en
la zona de los Montes de Maria especialmente donde esta la mayor concentracion de clientes
potenciales. Y efectivamente si sabemos la realidad o la capacidad potencial acuifera de una zona
es mas facil llevar propuesta mas especifica con la capacidad real acuifera que puede tener el cliente
con el pozo y de esta manera se puede ser mas especifico con la propuesta a dar. Es muy importante
replantear la estrategia de incluir el costo cuando el cliente esta interesado en un principio, porque
si se hace el estudio y resulta que la capacidad acuifera no es buena se puede incurrir en costo y el
proyecto no se puede realizar. Es necesario, que la empresa logre mapear la zona con estudios
geolectricos previos y de esta manera poder tener una idea mas clara de la capacidad, por eso
debemos de pensar en un capital inicial mayor para poder tener mas claridad al momento hacer
propuesta comercial. Ademas, es muy importante generar una serie de planes y de combos, para
lograr abaratar los costos de realizacion del pozo, porque en el analisis de costo hecho anteriormente,
encontramos que el estudio geoelectrico de lo méas elevado, pero si este se logra compartir entre
varios clientes, podemos redistribuir este costo entre ellos y lograr asi un precio mas bajo. Es muy
importante incluir estos combos o beneficios de presentan un incentivo adicional para que el cliente

difunda nuestra propuesta comercial porque de esta manera vera un ahorro en el precio final.

Lo segundo que tenemos que validar para poner en marcha nuestra idea de negocio es la consecucion
de nuestro brochure y completar paginas electrdnica, redes sociales y propuesta digital. Pero
fundamental es poner en marcha del andamiaje comercial es lo que garantizara los ingresos y el

inicio de nuestra produccion.

20. VALIDACION DE IDEA DE NEGOCIO
Los objetivos de esta investigacion son lograr confirmar si existe la necesidad del acceso agua o la
gente esta acostumbrada a manejarse de esta manera; Otra hip6tesis que es fundamentar validar
cuantos esta dispuesto a pagar los habitantes por esta solucion.
Se realizara un estudio de caracter cualitativo enfocado en Focus Group (Via Zoom) con una muestra
de un cada uno de los tres tipos de clientes Ideales o lo mas cercano posible a los clientes descritos:
Adolfo Mendoza (Propietario de casa Campestre en Corozal), Tomas Cabarcas (Duefio de Finca

Agua de Dios en Coloso) y Nerys Acosta Ascencio (Propietaria de Ricuras de Mi Tierra en Betulia).
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Disefio de Focus Group

Se detalla cual sera la estructura para desarrollar el Focus Group que nos permitira llevar a cabo
nuestra investigacion cualitativa de nuestro proyecto y poder validar nuestras hipotesis: jexiste la
necesidad del acceso agua o la gente esta acostumbrada a manejarse de esta manera! y j cuanto

esté dispuesto a pagar los habitantes por esta solucion!

Estructura del cuestionario

Se organiza la agenda a desarrollar en la actividad, y cudles seran las preguntas a realizar.

1. Presentacion
En este momento se presenta el moderador para que los miembros del grupo se sientan
familiarizados y empezar a crear un clima favorable. En este punto también se explica el motivo de

la reunién, se establece el tiempo que va a durar y se presenta a los integrantes del grupo.

2. Introduccién de la metodologia

Los participantes deben conocer que va a suceder en cada momento para que se sientan relajados.
Por ello, se explica asuntos técnicos y formales del modo de proceder. Por ejemplo, que la entrevista
se grabara, como se ha pedir el turno de palabra, explicar que todo el mundo puede expresar

libremente sus opiniones dentro del respeto y resolver, si queda, alguna duda.

3. Técnicas para romper el hielo

El moderador ha de propiciar un buen clima en el que destaque la confianza. El clima es otro de los
elementos importantes del focus group efectivo. Por ello, se empezara con la presentacion de los
participantes. Y para esto deben de responder las siguientes preguntas:

¢ Como se llaman? ¢ Cuantos afios tienen?

¢Dénde estan ubicados? ;Qué actividades se dedican?

¢ Cual es su trabajo principal? ¢Qué le apasiona?

4. Preguntas generales o de apertura
Estas son importantes para ver como se desarrollan los participantes y cual es su nivel de

implicacion. En este bloque se realizan preguntas generales como:
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¢Qué tal es la calidad de vida en su region?

¢Por qué les gusta esta region?

¢Donde se siente méas a gusto?

¢Alguna vez ha tenido complicaciones en su lugar donde vive?

¢Hay cosas por mejor en su entorno?

¢Le gustaria irse para otra region del pais?

¢Considera en términos econémicos que le ha ideo bien en el lugar donde esta?

5. Preguntas de transicion

Sencillamente estas preguntas sirven para introducir el producto o servicio que va a ser testado. Por
ello se habla de la relacion con la marca o con el producto.

¢ Como considera que es el servicio de agua?

¢ Considera que hay buena cobertura?

¢en su vivienda tiene agua constante? ¢En su lugar de trabajo? ¢En su finca o predio?

¢Como obtiene agua para sus actividades diaria?

6. Preguntas especificas

Antes de realizar este tipo de preguntas se les proporciona a los presentes el producto u objeto de
estudio. En este punto se trata de conocer que opinan sobre aspectos como el envoltorio, la textura,
el color, el tamafio, la forma, el modo de uso... Todo esto nos servira para saber qué opina nuestro
publico objetivo sobre el objeto de estudio.

¢ Tiene problemas de agua en su Casa campestre, Finca y empresa?

¢ Como soluciona cuando no tiene la disponibilidad del agua?

¢Si usted tuviera acceso al agua a todo momento esto mejoraria su calidad de vida?

¢ Considera que es costoso el servicio de agua?

¢El valor pagado en servicio de agua comprado con la calidad es adecuado?

¢Cambiaria la forma como accede al agua actualmente?

¢Considera que el acceso al agua es un problema grave y de urgencia a resolver?

¢Quién es el culpable que la situacién del servicio de agua este asi?
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7. Cierre
Para terminar de conocer los detalles objetivos de la investigacion se realizan preguntas mas
delimitadas y lograr tener informacion mas exactas de que percepcion pueden tener sobre el

producto a ofrecer.

¢Estaria dispuesto a realizar una inversion que le permite tener acceso al agua en su predio donde el
acceso es deficiente?

¢Ha escuchado hablar de los pozos acuiferos para el acceso al agua?

¢Si le doy una opcion que da solucidn a los inconvenientes con el acceso al agua, lo tomaria?

¢Le gustaria tener acceso a la técnica de pozos acuiferos?

¢ QuE rango esta dispuesto a pagar para tener un pozo de agua en su predio, empresa o finca? ;Menos

de 5 millones? {5 a 10 millones?;mas de 15 millones?

21.ANALISIS DE LA INFORMACION Y VALIDACION DE HIPOTESIS
Se realizo la reunion del focus Group e dia 24 de noviembre a las 7 pm por la aplicaciond e zoom,
donde se reunieron las siguientes personas:
Maria Jose Mendoza (Moderadora)
Adolfo Martinez (Propietario de casa Campestre en Corozal).

Tomas Cabarcas (Duefio de Finca Agua de Dios en Coloso)

Nerys Acosta Ascencio (Propietaria de Ricuras de Mi Tierra en Betulia).
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LA actividad se desarrollo tal como se describio en la estructura anterior. Se plasma un resumen de
la siguiente manera:

Se realizd presentacion y se dio Bienvenida a todos los participantes. Se dio una breve introduccion
para que participantes entraran en ambiente. Se explicd que este espacio era para una actividad
académica y son libre de expresar su opinion, y sean lo mas sinceros posibles para mayor efectividad
de la actividad. La dindmica seria que se tenia una seria de preguntas para que nos dieran su punto
de vista y sus percepciones. Ante de empezar con las actividades se pidid presentacion de los

participantes y que nos dieron un contexto de ellos:

Adolfo Martinez tiene 35 afios, tiene dos hijos, es de Corozal. Vive actual mente en Cartagena desde
hace 10 afios, porque estudio en la universidad de Cartagena y labora actualmente en un Banco
como Gerente. Adicional es aficionado a los deportes nauticos, le gusta compartir con su familia 'y
amigos en rato libres. Por esta razén, adquirié una Casa campestre con piscina en Corozal que tiene

para descansar los fines de semana y en ocasiones la alquila para eventos que hacen en la region.

Tomas Cabarcas es de Coloso, vive ahi hace 55 afios, tiene 4 hijos, tiene 55 afios. Se dedica a la
ganaderia (cria, engorde y sacrifico), ademas comercializa leche. Su finca tiene una extension de 42

hectéreas y esos terrenos han sido de su familia desde hace muchos afios.

Nery Acosta Ascencio, tiene 58 afios es de San juan de Betulia. Tiene 3 hijos y 2 nietos. Es
propietaria de la empresa familiar Ricuras de Mi Tierra en Betulia, con sede en ese mismo
municipio, punto de venta en Corozal y Sincelejo. Esta empresa se cred hace méas de 15 afios con su
esposo e hijos y le ha dado para salir adelante, ella se dedica a la realizacion y comercializacion de
Galletas de limon, casabes, diabolines, Panderos, panochas de queso y otros ricos manjares de la
region.

Luego de esa introduccion se pasé a la elaboracion de las preguntas, desde las mas sencillas a
relevantes. Seleccionamos las 3 mas relevantes para validacion de la hipétesis y seleccionamos las

siguientes:

. Tiene problemas de agua en su Casa campestre, Finca y empresa?
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Adolfo: El servicio de agua es deficiente en la casa a pesar de que estamos cerca del area urbana, el
agua puede llegar 2 dia a la semana, y lo que se hace es llenar el agua y tenerla almacenada en
tanques para poder disponer de ella.

Tomas: En la finca que estoy no llega el agua, no llega al pueblo mucho menos a la finca que esta
a 10 minutos del casco urbano.

Nery: En el pueblo ese es el mayor padecimiento, mas es lo que estamos sin el servicio que con el,
a mi me toca comprar un carrotanque al mes para la produccion, porque el agua llega 4 veces al
mes, y las autoridades siempre manifiestan una cosa distinta que la motobomba de la laguna, la

planta, los tubos, siempre una excusa y mas de 20 afios en lo mismo.

¢ Estaria dispuesto a realizar una inversion que le permite tener acceso al agua en su predio, donde

el acceso es deficiente?

Adolfo: De momento lo he pensado, pero sé que es costoso y como la casa la tenemos para ir fines
de semana o la usamos para alquilar esporadicamente no lo considero prudente. De pronto méas
adelante cuando me valla de un todo para alla si solucionare del todo ese inconveniente.

Tomas: Eso es algo que es necesario hacer, porque n tengo rio ni laguna cerca, el ganado y los
animales padecen mucho en el verano, y toca estar comprando tanques para la personas que cuidan
la finca, si es algo que tengo que solucionar.

Nery: Si lo pienso hacer, porque me sale muy costoso el estar comprando agua a cada rato en los
carrotanque, y para esta zona se ponen mas costoso, y mi produccién le he subido los precios para

mantener la rentabilidad.

¢/ Qué rango esta dispuesto a pagar para tener un pozo de agua en su predio, empresa o finca? ;Menos

de 5 millones? /5 a 10 millones?; més de 15 millones?

Adolfo: Para una solucion relacionada con instalacion de pozo, pagaria menos de 5 millones. Eso
lo usaria si por lo menos no llegar el agua en ocasiones, como es un lugar que es para venir en
ocasiones no veo tan necesario inviértele tanto, como nos estamos manejando esta bien por el
momento.

Tomas: Yo pagaria mas de 10 millones, esos pozos como lo dije son muy buenos, y hace muchos

anos en la finca lo tuvimos pero por falta de manejo se seo, pero eso lo uso mucho mi abuelo y
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cuando paso a mi papa la finca por descuido lo dejar secar. Asi que si pienso hacer varios para lograr
tener agua en todo momento.

Nery: Yo también estaria dispuesta a pagar mas de 10 millones, y hacer la inversion para lograr
tener controlado esa situacion del agua, y de paso si es tan bueno puedo poner la venta de galones
de aguas Yy de ahi pago lo que invierto.

MONTO A PAGAR

a<5M =5M-10M =>10M =

Se cerrd la actividad agradeciendo por su tiempo y por su ayuda en tan valiosa actividad.

Se logro rescatar de la actividad que si hay una necesidad fehaciente de falta de agua en la region y
eso se pudo validar el la charla tenida con los 3 invitados. Pero también tenemos claro que es una
muestra muy pequefia para lograr validar la hipétesis, pero si nos permite tener una idea mas clara
de que la oportunidad de negocio esta. Ademas, se observo en los 3 invitados que la capacidad de
pago o la decision de hacer una inversién en un pozo de nuestro tipo estd mas en los clientes ideales

1y 2 (Ganaderos y Empresarios).
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22.LECCIONES APRENDIDAS
Este trabajo me ensefio lo complicado que es llevar acabo un emprendimiento, pero con la ayuda
necesaria y siguiendo las pautas se puede lograr. Ademas, aprendi que de una dificultad se puede

generar una gran oportunidad de negocio y que sirva de ayuda a otros.
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