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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO
en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales
a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear
soluciones o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a
los estudiantes, en el ejercicio de una profesién socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcion terminal, en
tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se
desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean

documentados en un reporte como el presente.

Resumen

En este proyecto se trabajo en la validacion de naming e imagen de la nueva
marca de Kombucha, desarrollando estrategias para el lanzamiento de la misma

durante el periodo de Mayo a Julio de 2022.

Para lograr lo antes mencionado se consideraron los siguientes objetivos
especificos: Validar la mision, vision y valores de la empresa, elaborar un
diagndstico del producto (4 P’s), identificar el mercado meta (Buyer Persona),
identificar el panorama competitivo (Benchmarking), analizar el sector y
capacidades de la empresa (FODA), validar identidad de marca, crear estrategias

de comercializacion y desarrollar estrategias de comunicacion digital.

Se llevo a cabo un focus group para obtener la informacién necesaria y poder
concluir cada uno de los objetivos antes mencionados, de igual manera se
consideraron fuentes primarias y secundarias para el logro del mismo, obteniendo

resultados satisfactorios en tiempo y forma.



1. Introduccién

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

La Kombucha es una bebida categorizada como un alimento nutracéutico, lo cual
quiere decir que tiene propiedades benéficas para la salud, incluyendo la
prevencion y/o tratamiento de enfermedades. Otras caracteristicas de este tipo de
alimentos es que son de origen natural, tienen propiedades bioldgicas activas y se
purifican sin procesos quimicos. Estos alimentos no sustituyen la dieta diaria sino

que la complementan.

La kombucha particularmente es un té fermentado no alcohdlico compuesto por
levaduras, enzimas y bacterias, que ha sido utilizado de manera tradicional en las
culturas orientales desde hace mas de dos mil afios por su contenido en
antioxidantes, flavanoles, flavonoides, catequinos y polifenoles que aportan una

serie de beneficios para la salud.

Historia

Kuit es una PYME mexicana que surgio hace 4 afios y actualmente cuentan con
13 empleados que nace a partir de la preocupacion por la alimentacién de los
mexicanos. Busca mejorar la salud de las personas con bebidas saludables como

alternativas para un consumo consciente.

Actualmente Kuit tiene un programa social en donde se reutilizan las botellas y ese
dinero se usa para dar platicas y productos a personas de bajos recursos y tengan

presente lo que es la kombucha y sus beneficios.

La vision de Kuit a largo plazo es ser la empresa de Kombucha mas grande de
Latinoamérica, donde la empresa quiere extenderse, ademas sacar una nueva

marca de Kombucha dirigida a un mercado mas exclusivo.



Productos que manejan actualmente
La marca Kuit Kombucha cuenta con 5 sabores:

e Kuit Diet (Kombucha natural + Jengibre y Limén)

e Kuit Original (Kombucha natural + Jamaica fresa y Albahaca)
e Kuit Red (Té negro + Té verde)

e Kuit Tropical (Kombucha natural + Maracuya + Menta)

e Kuit de Temporada (Ciruela + Té de limén)

Productos préximos a lanzar
1- Frambuesa con lavanda y hierbabuena

2- Mora con menta (hierba por confirmar)
3- Por confirmar
Contexto econémico y social
Actividad Econémica:
De acuerdo con el Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas
(DENUE) la empresa se encuentra ubicada en la siguiente categoria:
e 312111: Elaboracion de refrescos y otras bebidas no alcohdlicas.

En esta categoria se incluyen elaboracion de bebidas con sabor a frutas.

Numero de empresas en el sector:

De acuerdo con informaciéon recabada del DENUE, dentro del estado de Jalisco

hay un total de:

e 36 establecimientos econémicos tales como:
o Bodega auxiliar jaztea

o El manantial



o Elaboracion de refrescos y otras bebidas alcohdlicas.
o Icee de México
o Embotelladora aga

o Pro skin

Razén de ser
Objetivo:
Mejorar la salud de las personas con bebidas saludables como alternativas para

un consumo consciente.

Funciones:
e Obtener informacion de los ingredientes a considerar para formular la
kombucha.
e Comprar ingredientes y materia prima para la produccion.
e Envasar y etiquetar el producto listo para comercializacién y distribucion

listos para la venta.

Estructura organizacional:

Actualmente son 13 empleados en areas de mercadotecnia, finanzas vy
produccion.
1.2 Problematica u oportunidad detectada

La empresa detecta la oportunidad de ofrecer una nueva marca de Kombucha con

caracteristicas exclusivas.

1.3 Objetivo general

A partir de la conversacion con el empresario, considerando sus expectativas y

metas de este proyecto se desarroll6 el siguiente objetivo general:



Validar naming e imagen de la nueva marca de Kombucha desarrollando
estrategias para el lanzamiento de la misma durante el periodo de Mayo a Julio de
2022.

1.4 Objetivos especificos

Considerando lo anterior, se definieron objetivos especificos de acuerdo a los
requerimientos que la empresa tiene para este proyecto. Se enlistan a

continuacion segun su etapa y prioridad:

Validar la misién, visién y valores de la empresa.
Elaborar un diagndstico del producto (4 P’s).

Identificar el mercado meta (Buyer Persona).

Identificar el panorama competitivo (Benchmarking).
Analizar el sector y capacidades de la empresa (FODA).
Validar identidad de marca.

Crear estrategias de comercializacion.

© N o a bk wbd =

Desarrollar estrategias de comunicacion digital.

2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

La manera en que se desarrollara el proyecto se divide en diferentes etapas o
entregables segun los objetivos especificos para su desarrollo eficaz y eficiente, a

continuacion se explican cada una de ellas.

2.1 Metodologia
A continuacibn se menciona por cada objetivo especifico su respectiva

metodologia considerando herramientas y recursos para el logro de la misma.

1.- Validar la misién, vision y valores de la empresa:

Se elaborara un analisis interno con la filosofia y objetivos de la empresa.



Herramientas y recursos: Informacion de la empresa e investigacion en fuentes

secundarias.

2.- Elaborar un diagnéstico del producto:

Anadlisisde las 4 P’s

Se elaborara un analisis de las variables Precio, Plaza, Producto y Promocion.

Herramientas y recursos: Redes sociales e informacion interna de la empresa.

3.- Identificar el mercado meta:

Buyer Persona

e Describir mercado meta considerando las variables demograficas,
psicograficas y geograficas. Identificar los miedos, caracteristicas,
motivaciones, frustraciones, intereses y personalidades.

e Herramientas. Fuentes secundarias, Social Listening, Buyer Persona.

4.- Identificar el panorama competitivo:

Benchmarking

Se elaborara un analisis para identificar similitudes y diferencias entre la marca
con sus competidores, permitiendo encontrar areas de oportunidad o amenazas
segun la construccion de la marca.

Herramientas y recursos: Hoja de calculo en Google Drive, paginas web de la
competencia.

5.- Analizar el sector y capacidades de la empresa:

Se realizara un analisis considerando el ambito interno de la empresa asi como
externo del sector y posteriormente a través de un cruce de informacién en una
matriz cuadrada permitira identificar areas de oportunidad o amenaza para tomar
acciones.

Herramientas y recursos: Word, Fuentes primarias, secundarias e informacion de
la empresa.



6.- Validar la identidad de marca:

Propuesta de imagen

e Se disefiara una propuesta de naming e imagen adicional a la de la
empresa.

e Herramientas: Adobe lllustrator, Adobe Fonts y Adobe Colors.

Focus Group

Se elaborara un grupo focal para conocer la opinién que tiene el mercado meta
con respecto al naming y la imagen que propone la empresa y el equipo.

Validar naming e imagen.

Herramientas: Camara Gessel, participantes, prototipo de producto.

7.- Crear estrategias de comercializacion:

Se identificaran los puntos de venta y potenciales alianzas estratégicas para dar a
conocer y vender el producto.
Herramientas: Benchmarking, investigacion de fuentes secundarias.

8.- Desarrollar estrategias de comunicacion digital:

Mercadotecnia de contenido

Realizar benchmarking digital, aspiracional y foda digital

En base al resultado del FODA estratégico se consideraran y analizaran las
mejores estrategia para la comunicacién en RRSS

(Facebook, Instagram y Tik Tok).

Tacticas para crear mensajes efectivos por medio de canales digitales con el fin de
que los usuarios sean receptores de los mismos.

Campana de lanzamiento

Se analizara la mejor propuesta de estrategia de Marketing Digital
(Facebook Ads y Google Ads).
Herramientas: FODA, Benchmarking, Buyer Persona, Social Listening.



2.2 Cronograma o plan de trabajo
En este apartado se presentan las actividades a realizar para el logro de los
objetivos y/u obtencion de productos disefiados en el punto anterior.

Cronograma

tegias de comunicacién digital

.6y7
Revision RPAP Todo el equ [ I

< PAP)

sarios) Todo el equi

2.3 Productos y entregables

1.- Documento con mision, vision y valores

2.- Documento con descripcion de la 4 P’s

3.- Descripcion de buyer persona y mercado meta

4.- Tabla comparativa del analisis de la competencia

5.- Documento con FODA'Y FODA estratégico

6.- Documento editable con branding y manual de identidad.

7.- Lista de propuestas con puntos de venta y estrategias adecuadas para
realizar alianzas.

8.- Documento con estrategias y tacticas adecuadas para comunicar el
nuevo producto, ademas documento con benchmarking digital, aspiracional

y foda digital.

3. Desarrollo

3.1 Sustento teodrico

A continuacion se da a conocer los referentes y conceptos que ayudan a
comprender la oportunidad detectada.

Fuentes primarias: Informacién que no ha sido alterada, interpretada y analizada

por otros autores, sino que es del propio autor. En otras palabras, informacién que

se mantiene intacta desde su elaboracion.


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1dIslp8gHkKieTAFfY0exwHMYqnPNtHwA/edit#gid=541502765

Fuentes secundarias: Esta proporciona informacion organizada, elaborada,
producto de analisis de terceros, traducciones, o la reorganizacién de una

informacion obtenida de una fuente.

4p’s: Son las cuatro variables importantes del marketing que son precio, producto,
plaza y promocién. Estas variables deben estar orientadas a cumplir con los
objetivos de la empresa y se deben incluir en todo plan de marketing con la

finalidad de influir y cautivar al cliente.

Buyer persona: Representa al comprador ideal, es el resultado del estudio

estadistico y de comportamiento de los compradores de la empresa que ya han

sido satisfechos y fidelizados.

Mercado meta: Se refiere al conjunto de personas que resulta al agruparlas
tomando en cuenta sus necesidades, caracteristicas demograficas e intereses y

que conforman al destinatario ideal de tus ofertas.

Benchmarking: Tarea que no solo se limita a ejecutar una comparativa, sino que
busca investigar, rastrear o incluso copiar los principios que sustentan el mejor

comportamiento de uno de los elementos comparados sobre el resto.

FODA: Es una herramienta de planeacion y toma de decisiones que te ayuda a
entender los factores internos y externos que pueden ser oportunidades vy

amenazas, de una situacion que quieras mejorar, innovar o incluso prevenir.

FODA Estratégico: El cruce de oportunidades con fortalezas, amenazas con
fortalezas, oportunidades con debilidades y amenazas con debilidades, el
propdsito es proponer estrategias e ideas para mejorar las ventas,

posicionamiento o estructura interna de la empresa.

Naming: El naming es el proceso mediante el cual se determina el nombre de una
marca. Y aunque parezca un procedimiento puramente creativo, en realidad es un

proceso politico/analitico en un 80% y creativo en un 20%.
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https://economipedia.com/definiciones/fuente-primaria.html

Engagement: Es un indicador expresado en porcentaje que sirve para cuantificar
el nivel de interaccion que tiene una audiencia con una publicacién o una cuenta

en las redes sociales.

Newsletter: Es un mensaje digital distribuido a través del correo electronico de
manera periddica con el fin de comunicar un Blog, promociones u otro tema de

interés para el usuario.
Facebook Ads: Anuncios pagados en Facebook.

Alcance: Métrica que mide cuantas personas estuvieron expuestas a tu mensaje

durante una campafa publicitaria.

Conjunto de anuncios: Un grupo de anuncios que comparten el presupuesto, el

calendario, la optimizacién de entrega y la segmentacion

A/B test: Desarrollo de dos versiones de un mismo elemento para medir cual

funciona mejor con el fin de optimizar una estrategia.
Google Ads: Anuncios pagados en Google.

CPC (Costo por clic): Es el importe final que se cobra por un clic.

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

1. Validar la misién, vision y valores de la empresa:
Se trabajaron en distintas propuestas, teniendo como resultado 2 en cuanto a
mision y 1 de vision, de las cuales el empresario eligid la propuesta con la que

mas se identificaron, las cuales se presentan a continuacion:

MISION

Elaborar kombucha a base de ingredientes naturales, saludables e innovadores,

que satisfagan al consumidor moderno cumpliendo con altos estandares de

11



calidad y sostenibilidad. Generando un cambio positivo en la salud de los

consumidores.

VISION

Ser una empresa referente en produccion y comercializacién de kombucha,

brindando a nuestros clientes una buena atencion y servicio para satisfacer sus

necesidades y requerimientos, proporcionando productos de calidad.

VALORES

Honestidad: Transmitir un sentido de confianza frente a los clientes y
proveedores.

Compromiso: Todo nuestro equipo esta orientado hacia el cliente, a nivel
de produccidn, atencion y servicio.

Comunicacion: Efectiva, clara y constante entre nuestro personal, asi
como con nuestros clientes y proveedores.

Trabajo en equipo: Promovemos la colaboracion de nuestros
colaboradores, aportando lo mejor de cada uno y asumiendo

responsabilidades.

2. Elaborar un diagnéstico del producto:

El equipo tiene pensado comenzar ofreciendo tres sabores de kombucha distintos,

los cuales aun estan por definirse, aunque el precio de todas ya esta establecido

en 60 pesos por botella. Este precio puede variar segun las promociones que se

decidan aplicar.

Analisisdelas 4 P's

Producto Precio Punto de venta Promocién
Kombucha (3 sabores): 60 pesos | Actualmente no Por el momento no
c/u cuentan con puntos | tiene promociones
1. Frambuesa con lavanda y de venta, pero se ya que esta por
hierbabuena propone que se lanzarse el nuevo
comience con los

12



2. Moras/menta (hierba por
confirmar)

3. Podria ser te negro &
menta verde pero esta por

confirmar.

canales que
actualmente utilizan
en Kuit:

Digitales:

e Pagina web
o Redes
sociales

(Facebook,
Instagram, Twitter,
TikTok)

e Puntos de
venta
fisicos.

producto. Se
ofreceran
alternativas en las
estrategias de
comercializacion.

3. Mercado meta:

Este punto se concret6 considerando

(empresario) y secundarias como INEGI y AMAI,

focus group.

informacion de fuentes primarias

ademas corroborando en el

Hombres y mujeres de 20 a 50 afios de edad, NSE A/B, C, C+, que cuidan de su salud

y su imagen, que buscan alternativas a las bebidas azucaradas y que disfrutan de

probar cosas distintas, estas personas radican en diferentes estados de la

republica mexicana.
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Buyer Persona:

DATOS

NOMBRE: Sammantha
EDAD: 33 Arios
SEXO0: Femenino

NIVEL DE EDUCACION: Lic. Mercadotecnia.

PERFIL LABORAL

Puesto:

Growth Manager en
CompuSoluciones, una  empresa
dedicada a ofrecer soluciones
digitales para empresas.

Trayectoria laboral:

Lleva ocho afos trabajando en esa
empresa, subiendo cada vez mas de
puesto y salario.

Contexto:

Vive sola desde muy joven. Se enfocd
en su carrera casi por completo y ha
logrado ganarse un buen lugar dentro
de su empresa. En 2019 se caso con
su marido, a quien conocid en la
misma empresa, y ahora viven juntos,
sin hijos ni mascotas pues ambos
estan totalmente enfocados en sus
carreras profesionales.

ESTILO DE VIDA

Gustos

Le gustan las plantas, los viajes, salir con amigos (casi
siempre con otras parejas casadas), comprar ropa,
conocer nuevos restaurantes y probar comida distinta,
ver peliculas en el cine o en su casa; leer, escribir y
hacer manualidades para decorar su depa. Evita
consumir bebidas azucaradas; en cambio, consume
bebidas saludables y ricas en nutrientes.

Info. Demografica

Es de Tlaguepaque, pero se mudd a Zapopan desde los
16 afos para vivir sola y buscar oportunidades.
Actualmente vive en una torre de departamentos recién
remodelados en la colonia Providencia. Su salario ronda
los 32 mil pesos mensuales. Maneja un Mazda x3 del
ano 2020.

Identificadores

Optimista, alegre, enfocada, trabajadora, responsable,
platicadora y expresiva.

Objetivos

Comprar casa propia en una zona exclusiva de Zapopan.
Seguir creciendo profesional y académicamente
(maestria). Comenzar una familia pequefa. Publicar un
libro. Viajar. Mantenerse saludable y joven.

Retos

Mantenerse joven y saludable

Tiempo apretado

Muchas responsabilidades laborales y sociales

No sabe cocinar realmente (piden casi toda su comida).

Canal favorito de comunicacion

Whatsapp, Instagram, Facebook y TikTok.
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4. Identificar el panorama competitivo:

Benchmarking: Se elaboré un benchmarking en donde se veran las 4 ps de forma
detallada en cuanto a la competencia en donde se pudo comprobar la existencia
de mucha competencia en donde podemos ver que la mayoria de la competencia
se tiene el mismo precio y también en la parte de los sabores se manejan de 4
sabores en adelante en las mayorias de las marcas, también lo que pudimos
notar es que las distribuyen a los mismos puntos de ventas como cafeterias,
restaurantes, y tienda de productos saludables; Encontramos que la mayoria
tienen una minima comunicacion offline y la mayoria de la comunicacién se
maneja via online.

BENCHMARKING

KOMBUCHA

PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION

'l T Tienen una comunicacién online buena, pero
A C N 300 ml. _Cafeterias (6) offline no tiene tanta comunicacién con su
! YV 8 . mercado.
orec: 4 Sabores 4 5 -Panaderias (3)
[ -Restaurantes (fit/vegano)
- (4) OFERTA: -NO TIENEN

64kombuchatea

=
/ . Su comunicacion aparte de los puntos de venta
@ 509m l. $ 5 O -Tienda de productos son en baszares offline.

/

naturales(varias marcas)

Sabores -Restaurantes (fit/vegano)
OFERTA: -NOTIENEN

CamKombucha

= -Bio housle(tienda organica) su comunicacién Offline se tienen en varios
240ml. -Panaderia puntos de ventay aparte se ponen en bazares
[ 1A 6 $ 4 O -Tiendas (saludable-

Sabores delicatessen) OFERTA: Regresar 5 botellassy te dan 1
-Restaurant (saludable) kombucha gratis del sabor que
kOMBUCHITA -Cremeria y carniceria mas te guste.
Caja 6 pack  caja 12 pack -Cafeterfa

https://kombuchita.mx/donde-encontrarnos/
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355ml.
1000ml.

kombucha.mamma

Caja 6 pack
ﬁle 355ml.

4

Sabores

Sabores

; i KUITKOMBUCHA

@ 355ml.

Sabores

BELOT

Caja 12 pack

$50
$140

$45

$45

-Tienda de productos
naturales(varias marcas)
-Tienda de bebidas(destila-
doslicores)
-Restaurant(vegano)
-Cafeteria

-Restaurante (lolo)
-Tienda de productos (fit/
vegano)

-Restaurante (fit)

-Restaurante(fit-vegano)

No tienen mucha comunicacion
offline en sus puntos de venta.

OFERTA: Regresar 8 botellass y tedan 1

kombucha grsatis

Se dan a conocer con platicas para personas
de bajos recursos.

OFERTA: -NOTIENEN

https://kuitkombucha.com

Tienen algunas menciones en el periodico
mural

OFERTA:  te cuesta $45 el envase con $55 de

devolucion.

https://www.casabelot.com/catalogo/

5. Analizar el sector y capacidades de la empresa:

FODA

Se elabordé una investigacion profunda para conocer las fortalezas y areas de
oportunidad de la marca, lo que permitira la elaboracién de estrategias que

necesita la misma.

Interno

Externo

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

1) Venta de 6 y 12 packs.

1) No hay mas variedad de
opciones de presentacion en
contenido.

limpiay renovable.

1) La competencia elabora
sus productos con energia

1) Cambios en las
regulaciones.

2) Los sabores que ofrecen
no los tiene la competencia.

2) No hay mucha variedad
de sabores.

2) lLa

consumidor  en

tendencia
adquirir
productos mezclados.

del | 2) Lacompetenciaesta
presente en varios estados

de larepublica.

3) Envase transparente.

3) Los sedimentos de la
bebida no son agradables a
la vista del consumidor.

Delicatessens.

3) Punto de venta en

3) La competencia esta
posicionada mientras que
Ritual no cuenta con una
estrategiade
comercializacion.

4) El nombre "Ritual" es
original vs la competencia.

4)  Precio
competencia.

elevado vs

4) Los
prefieren

aumentar el
significativamente

consumidores

comprar
productos cuando se
ofrece mas de lo mismo sin

les

precio

16



5) Proceso de produccidonen | 5) Vida en anaquel muy

5) Actualmente el mercado

marca "Ritual".

tramite de patente. corta. prefiere recibir
notificaciones de la
publicacion  de  nuevos
productos sin necesidad de
acceder a la pagina web o
RRSS.

6) Producto de calidad. 6) No estd registrada la

7) Reciclado de botellas. 7) Carece de canales de

distribucién.

8) Falta de estandarizacién
en los procesos.

9) No tienen definida la tabla
nutrimental.

10) No tienen definido el
producto terminado.

11) La promesa de marca
(exclusivo) no es congruente
con los atributos que ofrece
el producto.

Después de desarrollar el FODA de Ritual, se elaboraron una serie de estrategias
con el fin de atacar las amenazas con las que se enfrenta la empresa y
aprovechar las oportunidades que tiene la misma con respecto a sus fortalezas.

Estrategias DO

Estrategias DA

D2, O2 - Hacer una campafa (Online y Offline) para
compartir recetas de mixologia con Kombucha a través de
distintos canales.

D9, D10, A1 - Hacer una investigacion profunda
considerando las regulaciones y NOM para prever un
cambio a corto plazo, aprovechando que no esta definido
el producto a comercializar.

D4, D11, O4, O5 - Elaborar un plan de suscripciones y un
programa de lealtad.

D7, A2 - Desarrollar una investigacion de mercado para
detectar en qué ciudades es fuerte el consumo de
Kombucha y expandir la comercializacion de Ritual.

D7, O3 - Desarrollar una estrategia de comercializacion
para ampliar los puntos de venta en lugares estratégicos
de cafeterias, supermercados y delicatessens.

D7, D10, D11, A3 - Pulir la promesa de marca y las
caracteristicas finales del producto para lograr una
aceptacion tras el lanzamiento del producto.

Estrategias FO

Estrategias FA

F4, O4 - Elaborar una campafia (Online y Offline) con
promociones para el lanzamiento de la marca y crear
Brand Awareness.

F1, A1 - Elaborar una estrategia de packaging que cumpla
con las regulaciones nutrimentales.

F5, O1 - Comunicar a través de RRSS vy la pagina web
que la empresa cuenta con una patente en lo que se
refiere al proceso de produccion.

F7, A3 - Elaborar una campafa para que las personas
lleven a los puntos de venta de Ritual botellas de vidrio
recicladas, posicionando a la marca como un proyecto
socialmente responsable.

17




6. Validar la identidad de marca:

Para cubrir este objetivo se consideré el naming “Ritual” que proporciond la

empresa, mientras que el

equipo PAP propuso una segunda alternativa:

“‘Savasana”. Se realiz6é un focus donde se busco validar el disefio de etiqueta del

empresario, asi como dos propuestas de disefio por parte del equipo PAP.

A continuacion se daran a conocer los resultados del Focus Group.

Objetivo: Validar naming y disefio de etiqueta para la nueva marca de Kombucha.

Participantes:
e 2 hombres
e 6 mujeres

Filtro:

Hombres y mujeres de 20 a 50 anos de edad, NSE A/B, C, C+, que consuman o
estén interesados en consumir Kombucha y radiquen en la ZMG.

Introduccion

¢ Qué marca de kombucha consumes?

Cam Kombucha, Kombuchita, Kuit Kombucha, Belot.

¢Con cuanta frecuencia la consumes?

Solo 1 de 8 personas la consumen de 1 a 2 veces por
semana.

¢Cuanto pagas por ella?

Pagan entre $55-$65.

¢ Te han ofrecido alguna promocion? ¢ Cuél?

Si, solo la de 2x1.

¢ Qué tipo de promociones te gustaria recibir?

Alguna promocion para probar todos los sabores que tiene
la marca.

Conclusién
1 de 8 personas tuvo mas conocimiento en cuanto a precios y competencia.

Degustacion de kombucha

Frambuesa Mora/lavanda
De la escala -5 a 5, ¢ cuanto 0.25 0.125
aumentarias o reducirias la acidez?
De la escala -5 a 5, ¢ cuanto -0.375 0
aumentarias o reducirias el amargor?
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De la escala -5 a 5, 4 cuanto
aumentarias o reducirias el dulzor?

1.5 1.375

Conclusién:

Ambas opciones recibieron resultados notablemente similares.

El promedio de los participantes prefiere un sabor considerablemente mas dulce para ambas opciones (28% mas dulce),
y ligeramente mas acido (3,80% mas acido).

Por otro lado, la gente opin6 que reduciria el amargor en un 7,50% para el sabor Frambuesa, mientras que el sabor
mora/lavanda quedé en un balance perfecto.

Imagen y Naming

Opcioén #1 Opcion #2 Opcidén #3
e RITUAL 2 :
e KOMBUCHA
Ritual
Imagen 7 de 8 personas prefieren la opcién 3.
Naming 2 de 8 personas prefieren Ritual.
Imagen y Naming
Opcion #1 Opcion #2 Opcion #3
SAVASANA
Kombucha
Savasana
Imagen 7 de 8 personas prefieren la opcién 3.
Naming 6 de 8 personas prefieren Savasana.
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Conclusion
De acuerdo a los resultados, la opcion que prefieren en cuanto al disefio, es la opcién 3 con el nombre SAVASANA, ya
que esta se relaciona mas con la bebida. Se recomienda iniciar con los tramites de registro ante el IMPIl en la
clasificacion 30.
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Una vez que se dieron a conocer al empresario los resultados de focus group no
queddé conforme, por lo que pidid se trabajara la etiqueta con el nombre de Ritual
aun se le haya notificado que es muy probable que el tramite registro de marca
sea complicado que lo autoricen porque ya existe en la misma clasificacion 30
nombre fonéticamente igual, lo adecuado es que agregue un descriptor con la
finalidad que sea aprobado ante IMPI. Ademas pidié se trabajara considerando
disefio de etiqueta opcidn 3 que a continuacion se anexa.
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Manual de identidad, agregando documento completo en carpeta drive
empresario:

INDICE

1.-IDENTIDAD 2.-USOS DE MARCA 3.-BRAND EXPERIENCE
-Brief
Logoti -Usos de color -Mockupbotella/etiqueta
gotipo ! .
-Uso de tipografia
-Elemento de marca

. . -Usos Incorrectos
-Tipografla

7. Desarrollar la estrategia de comercializacion:

Se identificaran los puntos de venta y alianzas estratégicas para dar a conocer y
vender el producto.

Para completar este objetivo fue necesario considerar las siguientes herramientas:
investigacion de campo, benchmarking, investigacion de fuentes secundarias.

=

| U=
Puntos de venta actuales: (I mewa  gesiavkanie  cvm ) de Kuit, los cuales son

recomendables utilizar para el lanzamiento de la nueva marca Ritual.

YE CENTER © COSSARA BERRIES NNUU

Av Adolfo Lépez Mateos Nte 62 Av Naciones Unidas 4810, Jardines Universidad, Zapopan
Ladron De Guevara, 44600 Guadalajara

MOTION | ) SUPER FRESH

Javier Mina 84, Conjunto Patria, Zapopan Av Compositores 4540B, Jardines de los Pinos, Zapopan
MOTION Il @) PICKA DELI

Av. Inglaterra 9345, Zapopan Av. Ecénomos 6916, Rinconada del Parque, Zapopan
LOLO COCINA a FAFALAFEL

Blvrd Puerta de Hierro 4965, Puerta de Hierro, Zapopan C. Mariano Jiménez 847, La Perla, Guadalajara

@ JENGIBRE @ ETEREO TIENDA ORGANICA

Av Providencia 2818, Providencia 4a. Secc, Guadalajara Calle 7 Colinas 1256 ErtreMonte Jura; Cotopaxi
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Propuestas para nuevos puntos de venta:

Estos restaurantes se caracterizan por su nivel de exclusividad, lo cual es un
objetivo de esta marca. Tanto por la zona en la que se encuentran ubicados (zona
Andares, Providencia, colonia Americana, etc), como por sus precios, menus, etc.
La gente que acude a dichos lugares son personas con capacidad econdémica alta,
media-alta, y estan dispuestos a probar cosas saludables y distintas por lo que se
recomienda realizar alianzas para la venta de la Ritual considerando mixologia.

JENGIBRE

Av Providencia 2818, Providencia 4a. Secc, Guadalajara

FRESKA AMBROSIA
Av Mariano Otero 1624j, Rinconada del Sol, Zapopan

COSSARA BERRIES LAS ROSAS
Av de Las Rosas 464, Chapalita, Zapopan

BLOOMING ONION
Av Moctezuma 464, Jardines del Sol, 45050 Zapopan

ZANAHORIA VEGETARIANO

Av. de las Américas 332, Ladrén de Guevara

YOGURT LORDY MANANTIAL

Plaza El Manantial local 27, Av. Lépez Mateos Sur

L'OL - IN VEGAN
Lépez Cotilla 610, Zona Centro, 44100 Guadalajara

[TACATE ITESO
Universidad ITESO

THE PAN!
Blvrd Bosques de Sta Anita 197-local 4 a, 45645

COCINA CIEN

Camino Real a Colima, Cto. Sorrento Nte. #546

GANESHA
Pedro Moreno 893, Col Americana, 44160 Guadalajara

MONY CAKE
Av. Normalistas 648, Colinas de La Normal, 44270

PASTES ARTESANALES ANITA

Plaza Provenza Local # 24 Lépez Mateos Sur

MRS CAR WASH

Camino Real a Colima # 224

TALLER 17
Av. Ramon Corona 701, 45645 San Agustin

FULL TRAINING BOSQUES DE SANTA ANITA

Plaza Bosques de Sta Anita Loc. 12

MR TOFU

Plaza Unicenter, Real de Acueducto 125, Puerta de Hierro

ITACATE
C. Heroico Colegio Militar 1122, Ayuntamiento, 44620

LUA CAFE GALERIA
C. Fresno 2138, Del Fresno, 44909 Guadalajara

MR. CHUAR
C. Raydn 842, Moderna, 44190 Guadalajara

LA CAMFETERIA
C. Jests Garcfa 1871, Ladrén de Guevara, 44600 Gd|

FULL TRAINING LORETO
Plaza Loreto Loc 9 Y 10

FULL TRAINING BEETHOVEN
San Juan Bosco #331, Zapopan

ART COFFEE AJIJIC
Guadalupe Victoria # 4 Ajijic

GARRAFLE CO.
Lopez Cotilla# 142 Loc C

ANASHA COFFEE SHOP
Av de las Rosas # 428 Loc. 6 3er piso

AMOR ORGANICO
Av de Las Rosas 559, Chapalita, Zapopan

CAPITAL KITCHEN
Blvd. Valle del Silicio #1549 Local D y E, Nueva Galicia

SOL ANGEL CAKES
Tchaikovski 416-A, La Estancia, 45030 Zapopan

GOITTI
Av. México 2850, Terranova, 44600 Guadalajara

TESSY GALLETITAS

Plaza El Palomar Loc E1 Lépez Mateos Sur



LUGAR

UBICACION

CONTACTO

070 DE AGUA

? Providencia 2889

? Lobby 33, Patria 1891

Sitio web:

grupoojodeagua.com.mx

Insta:
in ram.com/oj mexi

€, Teléfonos:
Provi: 33 2696 1191
Lobby: 33 2472 1197

SANO PECADO

G

SANOPECADO

SMART+ HEALTHY » FOOD

? Av. Sta Margarita 5795, Col. Valle Real,
Zapopan, Jal, 45019

? cCalle Toltecas 3359 B, Col. Monraz,
Guadalajara, Jal. 44670.

? Mar Mediterraneo 1109, Col. Country,
Guadalajara, Jal, 44610

? Av. Tepeyac 305, Col. Chapalita,
Guadalajara, Jal, 45040

? Av. Lopez Mateos Sur 5550, Col. Los
Gavilanes, Tlajomulco, 45640.

Sitio web:
sanopecado.mx

Instagram:
instagram.com/san mx

. Teléfono:
33 2465 9158

SWEET AND
i

? Plaza Toscana, Local 17
? Pablo Neruda 4300
? Rubén Dario 873-3

? Av.La Paz1766

Sitio web:
sweetandfit.com.mx

Instagram:
instagram.com/sweetandfitmexico/

. Teléfonos:

331656 4937

3319870513
3331095248
3315920431
? Sucursal Valle Real: Av. Aviacidn 4167 Int. | Sitio web:
V[RD[ C San Juan de Ocotén, Zapopan, Jal. C.P. verdebendito.com
45019
€. Teléfonos:

BENDITO

? Sucursal Providencia: Av. Providencia
2399 Col. Providencia, Guadalajara, Jal. C.P.
44630

? Sucursal Chapalita: Av. de las Rosas 240
, Col. Chapalita, Guadalajara, Jal. C.P. 44500

Valle Real: (33) 2386 5200
Provi: (33) 4040 4650

Chapalita: (33) 1653 5825
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https://grupoojodeagua.com.mx
https://www.instagram.com/ojodeaguamexico/
https://sanopecado.mx
https://www.instagram.com/sanopecadomx/
https://www.sweetandfit.com.mx/collections/todo-los-productos
https://www.instagram.com/sweetandfitmexico/
http://verdebendito.com

PASTRIVA

e T R

v aom lL
0. \A\\‘ﬂ\'f v
%xs ”ﬂ?!!ﬁl\\

S‘JASTR‘{ ¢

‘<

? RUben Dario #648, Providencia

? Av Paseo Valle Real #4000 Local 19,
Zapopan

? Av Naciones Unidas #5279, Jardines
Universidad

? Alada: Av Paseo Valle Real #4000 Local
19, Zapopan

Sitio web:
bastriva.com

Instagram:
instagram.com/pastriva/

. Teléfonos:

Provi:
33-36-42-35-67

33-25-36-19-37

Valle Real:
33-23-17-93-99

Naciones Unidas:
33-31-09-28-20
33-24-78-75-32

Alada:
33-23-17-93-99

COTIDIANO

COeTIDIAN®©

...............

? Rubén Dario 1533

? Punto Sur

? La Perla

Sitio web:

Instagram:
instagram.com/cotidiano.mex/

€. Teléfonos:
Ruben Dario: 23 1116 5251

Punto Sur: 33 1445 7910
La Perla: 331971 2190

GUICH
GUICH'

? ITESO
tup
? Tec de Monterrey

? Justo Sierra

Sitio web:
quich.mx
Instagram:

. i

€, Teléfonos: no

LIMON
(HIA

? ITESO: Periférico Sur Manuel Gémez
Morin 8585 C.P. 45604 Tlaguepaque,
Jalisco, México

? UAG: Av Aztecas 970 Prados Providencia
44670 Guadalajara, Jal.

Sitio web:
limonychia.com

Facebook:

www.f: k.com/limonychiamex

€, Teléfonos: no
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https://pastriva.com
https://www.instagram.com/pastriva/
https://cotidiano.mx
https://www.instagram.com/cotidiano.mex/
http://www.guich.mx
https://www.instagram.com/guich.mx/
https://limonychia.com
https://www.facebook.com/limonychiamex/

? Landmark Guadalajara. Patria 188, Local
R-09
Puerta de Hierro, Zapopan, Jalisco.

Sitio web:

grupopasta.com/restaurantes/losteria

Instagram:

instagram.com/losteriadelduomo/

. Teléfonos:

? Av. Patria 188, Puerta de Hierro, 45116
Zapopan, Jal.

Sitio web:
mochomos.mx

Instagram:
instagram.com/mochomosgdl

€, Teléfonos:

CUERNO

? Blvrd. Puerta de Hierro 4965, Puerta de
Hierro, 44100 Guadalajara, Jal.

Sitio web:
cuerno.mx

Instagram:
instagram.com/cuernoandares

. Teléfonos:
? Av. Patria 110, Puerta de Hierro, 45116 Sitio web:
Zapopan, Jal. colmillo.mx

Instagram:

instagram.com/colmillomx

€, Teléfonos:

? Real de Acueducto 270, Puerta de
Hierro, 45116 Zapopan, Jal.

Sitio web:
grupoalme.com/proyectos/azia/

Instagram:
instagram.com/azia_mx

. Teléfonos:
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http://www.grupopasta.com/restaurantes/losteria
https://www.instagram.com/losteriadelduomo/
http://mochomos.mx
https://www.instagram.com/mochomosgdl/
https://costeno.com/cuerno/
https://www.instagram.com/cuernoandares/
https://colmillo.mx
https://www.instagram.com/colmillomx/
http://www.grupoalme.com/proyectos/azia/
https://www.instagram.com/azia_mx/

SENOR
TANAKA

? Real de Acueducto #110, Puerta de
Hierro, 45116 Zapopan, Jal.

Sitio web: no

Instagram:
instagram.com/senortanakamx

. Teléfonos:
33 3835 1405

LA MADALENA

LLa Madalena

? Av. Patria 1891, Puerta de Hierro, 45116
Zapopan, Jal.

Sitio web:

grupoalme.com/proyectos/madalena

Instagram:
>instagram.com/lamadalena_mx

>instagram.com/lamadalena_qgdl|

. Teléfonos:
33 4444 6999

PANGA DEL
IMPOSTOR

? C. Miguel Lerdo de Tejada 2189, Col
Americana, Americana, 44160 Guadalajara,
Jal.

Sitio web:
www.| n limpostor.com

Instagram:

instagram.com/lapangaimpostor

. Teléfonos:
3338262000

? Lerdo de Tejada 2418, Col. Lafayette GDL.

Sitio web:

bruna.com.mx

Instagram:
instagram.com/bruna_mx

. Teléfonos:
(33)2003090

PROPUESTAS PUNTO DE VENTA PARA RITUAL CONSIDERANDO INFORMACION DE GOOGLE

TRENDS:

OXXO Ll Liveroool

Walmart

26



https://www.instagram.com/senortanakamx/
http://www.grupoalme.com/proyectos/madalena/
https://www.instagram.com/lamadalena_mx/
https://www.instagram.com/lamadalena_gdl/
https://www.lapangadelimpostor.com
https://www.instagram.com/lapangaimpostor/
https://www.bruna.com.mx
https://www.instagram.com/bruna_mx/

8. Desarrollar la estrategia de comunicacion digital:

Se elaboré un Benchmarking y FODA digital para identificar las estrategias de
comunicacion digital de Ritual, en cuanto a las mejores practicas que utiliza la

competencia.

BENCHMARKING-DIGITAL

BRANDING

a 573 personas siguen esto
64kombuchatea .
Frecuencia: 2 post por semana
contenido:  Videos, fotos (Sobre sabores)

1,765 seguidores 1,230 seguidos

Tienen la misma frecuencia de publicacion que
fb por que son las mismas fotos .

14 seguidores 15 siguiendo
La frecuencia es poca, solo tienen 3 videos.

@ 91 personas siguen esto

Tienen muy poca frecuencia cada mes

CamKombucha  se publican fotos

462 seguidores y 222 seguidos
Suben fotos cada 2-3 dias (fotos y videos)

Tienen enlazado su whatsapp con facebook
pero no lo tienen en ninguna otra plataforma
te contestan manualmente

1676 personas siguen esto

Tienen muy poca frecuencia en sus
redes sociales ultima publicacion en
dic.2021

Kombuchita

3,991 seguidores 1,046 seguidos
Su ultima publicacién fue en agosto 2021

https://kombuchita.mx

Tienen enlazado su whatsapp con facebook

pero no lo tienen en ninguna otra plataforma

te contestan manualmente y tienen catalogo en su
wahtsapp

' 247 personas siguen esto

Tienen frecuencia al publicar 1 dia
por semana

0000 9 0ED QO D

kombucha.mamma

1,416 seguidores 1,533 seguidos

Tienen frecuencia al publicar 1 dia

por semana
Son las mismas publicaciones que facebook

Tienen ticktock pero no tienen ningun seguidor
ni una publicacién

Tienen whatsapp y esta dado a conocer tanto en facebook
como en instagram

©Q ©

KOMBUCHA

ENGAGEMENT

1ls A 525 personas les gusta esto

1-4 Comentarios por foto
4-5likes por foto

Comentarios:

promedio 20 likes por foto

1-3 comentarios por foto

58 likes en la pagina
15 likes por publicacién prmedio

1l A 80 personas les gusta esto

10 likes por foto
1-2 comentarios por foto

5-6 comentrarios por foto
40-50likes por fotos

|b A 1609 personas les gusta esto

Aprocximadamente 2 likes por foto

16 likes por fotos promedio
1-2 comentarios por foto

|b A 230 personas les gusta esto
3-5 likes por fotos

30 likes promedio por foto
2-3comentarios por foto

ATENCION AL CLIENTE

-tienen una buena atencién tardan de 2-3 min en
contestar-

Contestan Un poco mas rapido en instagram
pero son igual de rapidos.

No contestan muy rapdio. entre 10-15 min

No contestan muy rapdio

de 10-15 minutos

Es muy rapida su atencién tarda un poco
mas de instagram pero son rapidos.

Es muy rapida su atenciodn

Tienen muy buena atencion son rapidos al
contestar

Tienen muy buena atencién son rapidos al
contestar
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Después de analizar a cada una de la competencia via digital, se pudo notar que
la mayoria de la competencia tiene las mismas redes sociales en cuanto a
comunicacion online, y también se pudo notar que la mayoria de estas marcas no
tienen una frecuencia como tal constante al publicar en las redes sociales, y la
mitad de la competencia no tiene una pagina web en donde se pueda comprar su
producto, las ventas se hacen via whatsapp o pagina web,en donde también por
parte de atencion al cliente en general tienen una atencién muy buena, y no tardan
mucho en contestar.

Benchmarking aspiracional:
Se elaboré un benchmarking aspiracional donde el empresario considera como

referencia a futuro no solo implementar sino mejorar.

BENCHMARKING-Aspiracional

KOMBUCHA

BRANDING ENGAGEMENT ATENCION AL CLIENTE

uneshineco

TN
JUNE |
SHINE

@ 12 363 personas siguen esto

1post cada 3 dias  Contenido: Su contenido son puras
fotoa del producto muy frutales.

f)
©)

140K sequidores 99 sequidos

El contenido es el mismo

1 post por di;
postporcia que facebook

|b A 11 509 personas les gusta esto
Comentarios: aprox. 1 coment. por foto
5 Likes aprox por foto

25-30 coment. por foto Likes 2mil p/foto

1,355 seguiddores 7,764 seguidos

1 vez por semana Videos repartiendo
mercancla

(J

24 likes por ticktock 3 coment por ticktok

https://linktr.ee/juneshine

=2 forage_kombucha

626 personas siguen esto |b A 589 personas les gusta esto

0-1 coment. por foto

1 vez por semana 2-3Likes por foto

Contenido:Personas consumiendo
su producto
15.3K seguidores
© contenido: Fotos del prodcuto

1,205 seguidos

2-4 coment por foto 1,800 likes por foto

Ultimo post en diciembre/ no tan activa

()

Tienen abierta su cuenta pero no
esta activa

https://foragekombucha.com

T
- AR

4 seguidores

o
S5

Después de analizar a las dos marcas aspiracionales, se pudo notar que las dos
marcas son de lata y sobre todo que tienen las mismas redes sociales en cuanto
comunicacion.

La comunicacion visual digital es sumamente parecida en cuanto a las dos marcas

nota muchos colores, paisajes y clientes tomando la kombucha en lugares
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diferentes en donde se percibe una bebida rica y fresca para en todo lugar y en
todo momento.

También se observa que su pagina web estan muy completas en cuanto a su
contenido, e informacion tienen la tabla nutrimental antes de comprar el producto y
fotos muy llamativas ahi mismo en la agina web también muestran videos del

producto.

FODA digital

Se elabord una investigacion profunda para conocer las fortalezas y areas de
oportunidad de la marca en las plataformas digitales, lo que permitira la
elaboracion de estrategias que necesita la misma.

Interno Externo

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

1) Tienen experiencia en los
canales digitales.

1) No existen canales de
comunicacion digital.

1) Los Blogy Newsletter son
herramientas efectivas para
estar en comunicacion con el
mercado.

1) Cambios en los algoritmos
de las RRSS.

2) No hay un equipo de
comunicacion digital.

2) Alta
imagenes
expertos.

producciéon de
apoyandose de

2) Impuestos de comercio
digital.

3) Carecen de estrategia
para comunicacion digital.

3) Tendencia en contenido
organico.

3) No hay una comunidad vs
la competencia.

4) La tendencia de
plataformas digitales
emergentes ya que se han
convertido en el primer sitio
de busqueda.

4) La competencia esta
posicionada en el mercado
digital, mientras que Ritual
aun no tiene cuentas en
RRSS ni pagina web.

5) Tendencia a comprar en
canales digitales.

6) Tendencia en el mercado
online basado en
influencers.

7) Tendencia por usar RRSS
como fuente de
entretenimientoy
descubrimiento de marcas.

La marca Ritual carece de una huella digital, mientras que la competencia esta
presente en diferentes plataformas y cuenta con una comunidad. Existen grandes
oportunidades de comunicacién para Ritual en distintos canales digitales, mismas
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que se consideraran y analizaran para elaborar las mejores estrategias de
comunicacion en las siguientes redes sociales: Facebook, Instagram y Tik Tok.

*Se recomienda desarrollar un Ecommerce, Blog y Newsletter (PAP 2).

Estrategia de comunicacion digital

El contenido que a continuacion se menciona es considerando el foda estratégico
y foda digital.

Tacticas para crear mensajes efectivos por medio de canales digitales con el fin de
que los usuarios sean receptores de los mismos.

Objetivos especificos

1. Crear una nueva comunidad en redes sociales (Instagram, Facebook y Tik
Tok) para generar posicionamiento de la nueva marca, Ritual.

e Crear nuevas cuentas de Instagram, Facebook y Tik Tok.
*Una vez iniciado el proceso del registro de marca ante el IMPI.

e Identificar el target en las diferentes RRSS e invitarlo a formar parte
de la comunidad.

2. Elaborar una campafa online con promociones para el lanzamiento de la
marca con la intencién de crear Brand Awareness.

e Comenzar a pautar dos semanas previas al lanzamiento.
e Distribuir el presupuesto entre Google Ads y Facebook Ads.
*Ver estrategia completa en el apartado de camparia de lanzamiento.

3. Disefiar una estrategia de influencers con la intenciéon de generar Brand
Awareness.

e Identificar un grupo de influencers de nivel intermedio analizando las
analiticas de comportamiento de sus seguidores.

e Distribuir durante el afio las voces publicas que estaran subiendo
contenido de Ritual a cambio de una compensacion econémica.

4. Crear una relacion cercana con la comunidad a través de un contenido de
valor que sea de interés para el target.
e Contratar un Community Manager que conteste los comentarios y
mensajes directos.
e Contratar una agencia creativa para la creacion de contenido,
manejo de redes sociales y ejecucion de la campania online.
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Estrategia sugerida para Instagram

Formato de contenido:
Imagenes, graficos, carrusel, videos, reels y stories.

Frecuencia de publicaciones:
Imagenes (2 x semana)

Carrusel (1 x semana)
Videos (1 x mes)
Reels (4 x mes)
Stories (20 x mes)

Hashtags sugeridos:
#ritualkombucha #kombucha #kombuchagd! #kombuchamexico #probioticos
#natural #saludintestinal #ketodiet

Comunidad:
Alcanzar los +500 seguidores durante los primeros 6 meses de actividad.

Pilares de comunicacion:
e Informacion
(sabores, paquetes, precios, proceso de compra, PDV, suscripciones).
e Call to action
(invitar a la pagina web, mandar un DM, link a WhatsApp, blog).
e Datos de la industria (kombucha, wellness).

e QOcasiones de consumo (entrenando, social, rutina mafianera, entre otros).

e Ritual
(storytelling, historia de la empresa, BTS, empresa mexicana, patente).
e Mixologia (recetas, drinks para diferentes ocasiones de consumo).
e Engagement (Giveaways, dinamicas en stories, reels).
e Novedades
(promociones, nuevos sabores, edicion limitada, colaboraciones).

Estrategia sugerida para Facebook

Formato de contenido:
Imagenes, graficos, carrusel, videos, reels y stories.

Frecuencia de publicaciones:
Imagenes (2 x semana)
Carrusel (1 x semana)
Videos (1 x mes)

Reels (2 x mes)

Stories (15 x mes)
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Hashtags sugeridos:
#ritualkombucha #kombucha #kombuchagd| #kombuchamexico #probioticos
#natural #saludintestinal #ketodiet

Comunidad:

Alcanzar el promedio de +250 likes en la pagina durante los primeros 6 meses de

actividad.

Pilares de comunicacion:

Informacion (sabores, paquetes, precios, proceso de compra, PDV, suscripciones).

Call to action (invitar a la pagina web, mandar un DM, link a WhatsApp, blog).
Datos de la industria (kombucha, wellness).

Ocasiones de consumo (entrenando, social, rutina mafianera, entre otros).
Ritual (storytelling, historia de la empresa, BTS, empresa mexicana, patente).
Mixologia (recetas, drinks para diferentes ocasiones de consumo).
Engagement (Giveaways, dinamicas en stories, reels).

Novedades (promociones, nuevos sabores, edicion limitada, colaboraciones).

Estrategia sugerida para Tik Tok

Formato de contenido:
Videos.

Frecuencia de publicaciones:
Videos (4 x mes).

Hashtags sugeridos:
#ritualkombucha #kombucha #kombuchagdl #kombuchamexico #probioticos
#natural #saludintestinal #ketodiet

Sugerencias:
e Ultilizar trending audios y challenges.
e Videos organicos
e Pilar Mixologia Ritual
(recetas, drinks para diferentes ocasiones de consumo).
e Pilar ocasiones de consumo
(entrenando, social, rutina mafanera, entre otros).
e Pilar Ritual
(storytelling, historia de la empresa, BTS, empresa mexicana, patente)
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Campana online

Plataforma: Facebook Ads.

Objetivo: Reconocimiento de marca.

Duracion: 1 mes / Inicia dos semanas antes del lanzamiento y termina dos
semanas después del lanzamiento.

Presupuesto diario: $10,00 USD

Audiencia: Hombres y mujeres de 20 a 50 afios de edad.

Ubicacion: ZMG.

Intereses

Acceso a Facebook, utilizan dispositivos Apple, personas que prefieren bienes de
un valor medio y alto en México, estudios universitarios incompletos y completos,
bebidas energéticas, café, té, comida organica, veganismo, vegetarianismo,
cafeterias, libros, amistad, maternidad, fithess, yoga, jardineria.

Alcance estimado: 4,6k - 13k

Estructura
1 CAMPANA
Conjunto de anuncios 1 | Conjunto de anuncios 2 | Conjunto de anuncios 3
Anuncio A Anuncio B Anuncio A Anuncio B Anuncio A Anuncio B
Contenido
Conjunto de anuncios 1 Conjunto de anuncios 2 Conjunto de anuncios 3
Objetivo Generacioén de Noticia de lanzamiento Promocion
expectativa
A/B Anuncio A Anuncio B | AnuncioA | AnuncioB | AnuncioA | Anuncio B
Duracion 1 semana 1 semana 3 dias 4 dias 3 dias 4 dias
Pieza Imagen con Imagen Banner Carrusel Banner con los 3 sabores
grafica zoom a la fuera de conlos 3 conlos 3
botella contexto sabores sabores
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Ejemplo al d =4 . 3
P D - dimE
Nl = S LadnW
Copy Algo Magia Llego el Los jEstamos Quedan
magico liquida Ritual que | sabores de | de fiesta! pocos
estéa por necesitas | Kombucha Recibe el | dias... 20%
llegar COMING que 20% de de
SOON estabas descuento | descuento
esperando en tu entu
primera primera
compra. compra.
Promocién valida Promocién vélida
hastael hasta el _

Plataforma: Google Ads.

Objetivo: Trafico al sitio web.

*Es necesario contar con un Ecommerce para dirigir los clicks al sitio web.

Se recomienda realizar una investigacion de las tendencias de busqueda de

kombucha en México para conocer las oportunidades.

Términos de busqueda en México

kombucha como se elabora
kombucha como se prepara
kombucha cuando tomar
kombucha donde comprar en méxico
por que es bueno tomar kombucha
kombucha que es y beneficios
kombucha a que hora tomar
kombucha como prepararla
kombucha y digestion

kombucha o kefir

kombucha o kefir

kombucha sin azucar

Busquedas relacionadas en México

Fermentacion
Sidra de manzana
Gastritis
Probioticos

Con base a la investigacion anterior realizada en Google Trends y Answer The
Public, se recomienda implementar una estrategia en Google Ads a través de
publicidad en la red de busqueda.
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Idioma sugerido: Espariol.

Palabras clave sugeridas:

Kombucha, kefir, probidticos, kombucha de limén, fermentacion, sidra de
manzana, remedios para la gastritis, bebidas energéticas y deportivas, bebidas
con vinagre, bebidas con sabor a fruta.

Texto del anuncio:
Ritual | Magia liquida en kombucha | 20% de descuento | Refréscate sin sentirte
mal | Bebidas saludables como alternativas para un consumo consciente.

Ubicaciones sugeridas:
Tlajomulco de Zuhiga, Guadalajara y Zapopan.

Medio Inversién mensual Clicks al mes CPC

Google Search $1,476 260 - 520 $3.7

Campana offline
Objetivo: Reconocimiento de marca.

Duracién: 2 semanas.

Canal: Cotidiano, Delicity Market, Fresko y City Market.
Audiencia: Hombres y mujeres de 20 a 50 afios de edad.
Ubicacion: ZMG.

Actividad: Sampling.

Materiales: Producto, material POP y persona encargada de repartir muestras.

4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones
éticas y los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales (en equipo)

A partir del presente trabajo se fortalecieron competencias de investigacion,
planeacion, recoleccién y analisis de datos, asi como de disefio y desarrollo de
estrategias que representaron un aprendizaje profesional importante para cada

uno de nosotros.
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Reforzamos conocimientos que competen a una variedad de campos, desde la
mercadotecnia hasta la gastronomia. Para comenzar, cada uno de nosotros
tuvimos la oportunidad de aprender y conocer mas sobre la Kombucha: sus
origenes, sus propiedades, y el papel que ha jugado esta bebida en la cultura
tanto Oriental como Occidental. Se nos presentd la oportunidad de conocer las
distintas opciones que existen al momento de su preparacion: distintos
ingredientes, mezclas y procesos que ofrecen un resultado distinto y Unico cada

vez.

Por otro lado, quedamos agradecidos por la atencién y confianza que nos
ofrecieron los empresarios desde el primer momento: su disposicion al dialogo, su
apertura a intentar cosas nuevas y sobre todo su determinacion por cumplir las
metas que se han propuesto nos dejan con mas de un aprendizaje para nuestras

propias carreras profesionales.

Sumado a lo anterior, podemos asegurar que esta experiencia nos ayudd a
acercarnos aun mas a la realidad laboral a la que nos estamos insertando como
estudiantes proximos a graduarse. Nos aportd experiencias enriquecedoras
participando en dinamicas laborales basicas como la preparacion y presentacion
de propuestas, el desarrollo de estrategias, el rebote de ideas creativas, por
mencionar algunas. También pusimos en practica nuestra capacidad de redaccion,
organizacion, disefio y comunicacion, esenciales para llevar a cabo correctamente
las distintas presentaciones, esquemas y manuales que fuimos realizando a lo

largo del curso, asi como el presente documento.

Se nos presentaron distintos retos, unos mas grandes que otros, que también
tuvimos que saber resolver de manera agil para seguir avanzando en el
cumplimiento de los objetivos acordados. Entre las actividades especificas que
realizamos podemos destacar la validacién de identidad de marca y la creacion
de su correspondiente manual de identidad; la organizacion y ejecucion de un

Focus Group; el analisis e investigacion del panorama competitivo (Benchmarking)
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asi como del sector y capacidades de la empresa (FODA); la creacién de
estrategias de comercializacién y de comunicacién digital, entre otras tantas

actividades mas.

Podemos concluir que durante este periodo desarrollamos nuestras capacidades
profesionales de manera practica, integra y formal gracias a la direccion que
hemos recibido tanto de parte de Luz Bertha (profesor PAP) como de Pily Cintra
(asesor PAP en MKT), Luz del Carmen (asesor PAP en disefo), y de todos los
involucrados en este proyecto, con quienes quedamos profundamente

agradecidos.

e Aprendizajes sociales (personal)

Renata Arauz Martinez:

Este proyecto me dio la oportunidad de aportar mis conocimientos profesionales a
la sociedad, puesto que el trabajo que elaboré junto con mi equipo beneficié a una
de las PYMES que forman parte de nuestro pais, impulsando la economia
mexicana. Me emociond haber compartido los conocimientos que he adquirido a lo
largo de mi carrera para que esta empresa siga creciendo y posicionandose en el

mercado mexicano.

Karla Pedraza Hernandez:

Definitivamente fue un gran reto trabajar con esta empresa, el tener que trabajar
en equipo fue primordial, asi como el apoyo del empresario. Puedo decir que en
este proyecto ejerci algunos de los conocimientos que he adquirido en mi carrera
a lo largo de los afos. Desde mi experiencia en este proyecto puedo decir que de
igual manera aprendi demasiado de otras areas a las cuales no habia tenido la
oportunidad, ya que la mayoria del trabajo que se realizé a lo largo del PAP fue del

area de mercadotecnia.
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Alvaro lvan Rivas Avila:

Por mi parte fue sumamente enriquecedor tener la oportunidad de estar
involucrado en el proceso de darle vida a un nuevo negocio. Fue muy interesante
ver el desarrollo de lo que comenzé como una idea hasta convertirse en algo
mucho mas concreto y cercano a la realidad. Me quedo con una experiencia muy
grande en ese aspecto pues me siento mejor preparado para llevar a cabo mis
propias ideas, y me quedo con la satisfaccion de haber aportado aunque sea un

poco en la creacion de nuevos negocios locales.

Natalia Duran Aguayo:

En este proyecto me di cuenta que fui capaz de resolver algunos problemas
mediante mis conocimientos profesionales ya que a lo largo de esté PAP fue un
porcentaje mayor en mi area que es mercadotecnia, en este proyecto a pesar de
que fue un porcentaje mayor de mi area no cabe duda que aprendi mucho de
otras areas fue un reto ayudar a esta Pequeia empresa a empezar una marca
desde cero en donde se le ayudaron en varios aspectos de su nueva marca a

desarrollar.

e Aprendizajes éticos (personal)

Renata Arauz Martinez:

Mi trabajo en este PAP me permitié aprender dos grandes lecciones éticas; como
mercadologos, tenemos la responsabilidad de cuidar lo que comunicamos en
todas las plataformas. Necesitamos prever el impacto que nuestros materiales de
comunicacion podrian tener en nuestra sociedad porque tener un canal de dialogo
implica mucha responsabilidad por parte del emisor. Por otro lado, aprendi que
siempre debemos mantener el respeto ante cualquier situacién incobmoda y de
conflicto. En el ambito laboral siempre habra diferencias con los comparferos de
trabajo y debemos buscar la manera de llevar la situacion de la mejor manera

posible.
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Karla Pedraza Hernandez:

Desde un inicio de este PAP, me enfoque principalmente en analizar y entender
qué era lo que verdaderamente el empresario buscaba, tratar de entender de
mejor manera su idea y como es que él queria que fueran los resultados. De igual
manera trate de ser lo mas honesta en cuanto a las debilidades y fortalezas que
fueron surgiendo, esto con el fin de mejorar, asi como lograr un buen
posicionamiento de la nueva marca. Definitivamente me quedo con la gran
experiencia de vida, la cual me ayudo a aprender sobre un giro donde tenia poco o
nulo conocimiento, de igual manera el saber que al momento de estar trabajando

en equipo pueden llegar a surgir ciertas diferencias.

Alvaro Ivan Rivas Avila:

La primera y mas grande reflexidn que me deja esta experiencia es la importancia
de tener bien claras las convicciones personales a la hora de emprender un
negocio, pues tuve la oportunidad de ser testigo de lo demandante que puede
llegar a ser sacar adelante una empresa, por mas pequefia que sea, de manera
que uno debe estar absolutamente convencido de que la idea que se esta
desarrollando es una idea que de hecho vale la pena ser desarrollada. Para esto
es importante que un emprendedor haya hecho un amplio trabajo personal previo
para descubrir sus mas profundas motivaciones e intereses, sus gustos y
preferencias, y en general el propdsito y la direccidn que le quiere dar a su vida.
Parece poca cosa, pero las personas dedicamos una gran parte de nuestra vida a
nuestro trabajo, asi que es fundamental que nuestras decisiones laborales nos

aporten bienestar y satisfaccién a largo plazo.

Por otro lado, es indispensable que un emprendedor sea capaz de cuestionarse el
impacto que genera con su trabajo, tanto en su alcance social como econémico y
ambiental. Para lo anterior considero que aquel que busca emprender tiene la
responsabilidad de estudiar e investigar previamente con suma seriedad la
situacion sociocultural en la que esta ubicado, asi como cuestiones éticas y

morales que le permitan guiar mejor sus acciones empresariales.
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Natalia Duran Aguayo:

En este proyecto PAP como experiencia me dejé mucho ya que en el area de
mercadotecnia es muy importante hacer las cosas como se deben de hacer desde
un inicio, empezando registrando la marca saber qué tipo de contenido subir
(éticamente) para poder interactuar de forma sana con nuestra sociedad, se que
como profesionista siempre habra tanto clientes como equipo de trabajo en donde
habra situaciones de conflicto o de intereses, y se debe de resolver de la mejor

manera éticamente y responsablemente para un beneficio comun.

e Aprendizajes en lo personal (personal)

Renata Arauz Martinez:

Este PAP me permitié reforzar los conocimientos que ya tenia de mercadotecnia y me
permitié explorar las areas que sin saberlo, me hacia falta cubrir. Me fue de gran ayuda
haber compartido durante estas semanas junto a nuestras asesoras y de igual manera,

disfruté aprender de la experiencia de mis comparieros.

Karla Pedraza Hernandez:

Este PAP me ayuddé a ser mucho mas paciente, el saber escuchar y no
simplemente oir, tratar de entender lo mejor posible al empresario para lograr
resultados que para él fueran excelentes. De igual manera el ser consciente de
que en cualquier escenario van a existir dificultades que muchas veces no
dependen de uno. Por otro lado, confirmé que el trabajo en equipo, siempre sera
enriquecedor, teniendo claramente sus dificultades, las cuales se afrontan de la

mejor manera.

40



Alvaro lvan Rivas Avila:

Este PAP me dejoé aprendizajes profesionales y personales importantes. Tuve la
oportunidad de aprender mucho del campo de la mercadotecnia, los distintos
protocolos que existen detras de una empresa asi como de la imagen de un
negocio. Me gusté6 mucho participar en varios proyectos, pues eso me permitio
hacer un ejercicio de observacién en el que pude comparar distintas maneras de
proceder en determinadas situaciones. Encontré apasionante el desarrollo de una
identidad corporativa, particularmente en el entorno digital, pues te permite
generar soluciones creativas y dinamicas que antes no existian. Es notable la
libertad que ofrecen las redes digitales para comunicar y expresar mejor que
nunca la identidad de una marca, haciendo uso de una infinidad de recursos
multimodales, narrativos y metanarrativos que nos ofrecen las distintas

plataformas digitales.

Natalia Duran Aguayo:

En este PAP me ayudé mucho ya que aparte de que aplique mis conocimientos
profesionales, tuve que aplicar algunos conocimientos como de disefio que tenia
muy ambiguos en donde me gusto mucho porque a pesar de que estuvo
complicado me llevo un aprendizaje mas a lo que es parte de mi carrera,me gusta
que en el PAP se acerque un poco mas a la vida realidad fuera de lo que es la
escuela, por que asi te das una idea de como es el mundo afuera, como es
trabajar en equipo y que siempre habran dificultades tanto con el equipo y como el
empresario y es tomar ese problema como reto y al final es generar una solucién

para ese problemal/reto.
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5. Conclusiones y recomendaciones

nclusion

Mercadotecnia:

Al terminar este proyecto se pudieron elaborar todas las practicas mercadologicas
necesarias para la elaboracion del lanzamiento, tales como el Focus Group y una
amplia investigacion en fuentes secundarias. Se concluye que la empresa
desconocia mucha informacion tanto interna como externa, ya que la propuesta de

producto a lanzar tiene muchas areas de oportunidad.

Diseio:
En la parte de disefio en este PAP se cumplieron muy bien los objetivos, ya que
ellos tenian un disefilo que no estaban seguros y pudimos mejorarlo y les gusto

mucho, se cambid por completo al disefio que ellos tenian planteado

Administracion:

Cada uno de los objetivos que se plantearon se cumplieron. De igual manera el
contar con el conocimiento y apoyo desde un principio del empresario se
agradece, ya que gracias a esto nos ayudo a entender de mejor manera como

queria que fuera esta nueva marca de Kombucha.
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Recomendaciones:
Mercadotecnia:

Con base a los resultados obtenidos del Focus Group y la investigacion de fuentes
secundarias, se recomienda altamente que los empresarios consideran
replantearse las caracteristicas unicas que ofrecen en el nuevo producto, ya que si
se busca la percepcion de una marca y producto exclusivo, la propuesta actual

carece de atributos que la puedan clasificar de esa manera.

Diseio:

En este caso es importante el tener definido los sabores de bebidas que se tienen
pensados elaborar para tener un entregable mas completo en cuanto a las
etiquetas y su disefio establecido para cada sabor, ya que en este caso solo

presentamos 1 disefo .
Administracion:

Es de suma importancia el siempre contar con una buena supervision en cada una
de las diferentes aéreas, no abandonar el proyecto aunque se encuentre en fase
de desarrollo y la marca se encuentre inicio de tramite ante IMPI. El siempre
mantenerse enfocados en los objetivos que se tengan, y comprometerse con estos
mismos. Asi como cuidar la imagen de “Ritual", para que esta logre posicionarse

sin ningun problema.
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