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Fortalecimiento en su punto

 Santiago Agudelo, gerente de mercadeo relacional de Nestlé de Colombia, 
comenta que la publicación Come bien, vive bien - Industria Culinaria 
nació con el fin de fortalecer la relación con el segmento de transfor-

madores en el país (hoteles, restaurantes, cafeterías), entregándoles un mayor 
valor agregado por medio de información relevante que les permita crecer y 
rentabilizar sus negocios. Por otro lado, se incentiva la compra de los productos 
de su marca con descuentos dirigidos en las categorías de mayor uso en sus 
negocios y con nuevas recetas que involucran el uso de sus productos. 

Otro de sus objetivos fundamentales es posicionar a Nestlé como la compañía 
experta y líder en nutrición, salud y bienestar en el sector de la alimentación, pero 
a su vez incrementar las ventas, el uso cruzado de categorías y la frecuencia de 
compra de los productos. Además, la compañía cree que mediante estas estrategias 
es posible crecer comercialmente con cada uno de los lectores de la publicación, 
profesionalizar aún más sus negocios y fortalecer aspectos técnicos. 

Con otra de las publicaciones de la compañía, Vender bien, vivir bien, Nestlé 
busca comunicarse con sus mejores clientes del canal tradicional, a fin de tener 
un diálogo directo con el tendero. Esta publicación, al igual que la anterior, ofrece 
información y consejos útiles para crecer y rentabilizar los negocios, así como 
las novedades, promociones y lanzamientos que tiene la compañía para ellos.   

Consuelo de Valencia, ama de casa, lectora del boletín Come bien, vive bien, 
comenta: “Desde hace unos veinte años conozco diferentes boletines, revistas y 
recetarios de Nestlé y de sus marcas, que no sólo me han hecho sentir que la em-
presa se preocupa por nosotros, sino que además han logrado que ésta sea la marca 
en la que uno piensa primero al momento de consumir ciertos productos”.  

V e n d e r  b i e n ,  
v i v i r  b i e n

•	 Antigüedad de la publicación: 
3 meses.

•	 Número de páginas: 8.
•	 Cubrimiento regional: Bogotá.
•	 Número estimado de personas 

a quienes llega: 40.000 
destinatarios y 80.000 lectores 
por edición.

•	 Perfil del lector: principales 
tenderos clientes de la compañía.

•	 Resultados: no disponibles.

C o m e  b i e n ,  v i v e  b i e n
•	 Antigüedad de la publicación: 1 

año y dos meses.
•	 Periodicidad: tres veces al año.
•	 Número de páginas: 16.
•	 Cubrimiento regional: ciudades 

principales e intermedias del país.
•	 Número estimado de personas 

a quienes llega: cinco mil 
destinatarios de correo y un 
estimado de 15 mil lectores por 
edición.

•	 Perfil del lector: segmento de 
hoteles, restaurantes y cafeterías.

•	 Resultados que han alcanzado 
mediante su implementación: 
incremento mensual de las ventas 
promedio de los productos Nestlé; 
aumento de la venta cruzada 
en el canal donde compra este 
segmento de mercado y, por 
último, aumento del promedio 
mensual de compra en las 
categorías que maneja la empresa.


