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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de
Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacién 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
gue se desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean

documentados en un reporte como el presente.

Resumen

Lo primero que se realiz6 en este proyecto fue tener una reunion con la
empresaria para de esa forma poder verificar cuales eran los puntos en los que
se debian trabajar. También se valid6 la informacion con la que ya contaba la
empresa y no era necesario hacer cambios. Después de eso se detectd la
oportunidad y con ello se abord6 el objetivo general resultado del mismo 11

objetivos especificos en los cuales trabajamos a lo largo del proyecto.

Para la realizacion de objetivos nos dividimos en las areas de especializacion de
cada uno de los integrantes de equipo y asi poder trabajar de una forma mas
acertada. Cuando se termind la planeacion con su respectivo cronograma se le
dio a conocer a la empresaria cudles serian los objetivos sobre los cuales se

estaria trabajando y verificar si estaban de acuerdo con ello.



Luego de tener luz verde pudimos continuar con la actividad mas importante del
proyecto, la cual fue un focus group. Esto nos sirvié para recabar la informacién
necesaria que se necesitaria en el proyecto y también para validar el empaque
y el futuro precio del producto. Después de obtener estos resultados todos
pudimos trabajar de forma libre en nuestros respectivos objetivos y asi poder

terminar el proyecto, logrando resultados efectivos en tiempo y forma.

1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Historia y descripcion:

Maicitos MX es una empresa que comenzd con una simple empanada y un
suefio entre amigos. Pedro Aragon mejor conocido como “el chico de las
empanadas”; y Diana Galvan, una chica apasionada que rompio sus miedos a
través del emprendimiento. La historia comienza con Pedro, quien comienza a
vender comida en su escuela para solventar sus gastos, de donde nace nuestra

premisa de “Todo el mundo busca una oportunidad”.

Después de ello comienza a hacer empanadas para este mismo fin, pero se da
cuenta de una cosa: las empanadas tienen muchas barreras, tanto en produccién
como en la caducidad de estas mismas. Entonces con ayuda de otro socio

comercial se comienzan a elaborar los maicitos.

El modelo de negocio nace de su filosofia en apoyar a los jovenes a crear sus
propias oportunidades con el mismo esquema de venta entre sus amigos y
escuela. Es asi como nace maicitos y comenzaron a distribuir una botana
saludable, con alto margen y que rompe muchas barreras a través de cientos de
personas que buscan una oportunidad de crecimiento econémico y personal con
la venta de un gran producto; sobre todo para los jovenes, un segmento que

muchas veces es olvidado y no tiene muchas oportunidades.



Contexto econémico y social:
Numero de empresas que hay en el sector: (Jalisco)
Segun datos de DENUE actualmente existen 63 empresas en Jalisco, en el

sector de botanas con la clave (431192).

Establecimientos econémicos
GUATRIAATE, JALISLU
@ BARCEL LAGOS DE MORENO
Lagos de Moreno, JALISCO
@ BARCEL MARIANO OTERO
Zapopan, JALISCO
@ BARCEL OCOTLAN
Poncitidn, JALISCO
@ BARCEL PINAR DE LA VENTA
Zapopan, JALISCO

BARCEL PUERTO VALLARTA

Puerto Vallarta, JALISCO
@ BARCEL TEPATITLAN
Tepatitidn de Morefos, JALISCO
@ BARCEL ZAPOPAN BELENES
Zapopan, JALISCO
@ BLOQUE F CEDIS PARTE DEL CEDIS
Guad

PN SO Scheior Sl Cles

iA DE TOSTADAS
IALISCO

A INDUSTRIAL LAS NORTERNAS
Resultados encontrados: & n 2

De acuerdo con datos del reporte “Industria de Botanas 2021” de la firma Seale &
Associates, las botanas saladas que mas se venden en México son frituras de maiz
(23.2%), papas fritas (22.2%) y botanas de maiz inflado (19%). Detras vienen las
galletas saladas (16%) y nueces, semillas y mezclas de frutos secos (12.9%). En cuanto
a botanas dulces dominan los bizcochos simples (29,2%), galletas (23.3%), bizcochos

rellenos (13.5%), barras de cereal (13.3%) y bizcochos rellenos de chocolate (10.4%).

Si de empresa hablamos, en 2021, el prondstico va asi: PepsiCo (Sabritas, Cheetos,
Doritos, Emperador, Tostitos...) se llevara casi el 60% del mercado, seguida de Bimbo
(Barcel y Marinela, entre otras marcas) con 22.3% y Arca Continental (Bokados, Wise

y Golos) alcanzard 2.6%, segiin proyecciones de Euromonitor International.

Razon de ser:
-Objetivo: “Crear oportunidades de negocio a jévenes con deseo de emprender”
-Funciones: Su principal funcién es la maquila, elaboracion y comercializacién

de maiz inflado en 6 diferentes sabores, los cuales son:



e Jalapefio
e Fuego
e Salsas negras
e Queso
e Natural
e Ranchero
Una vez el producto terminado y elaborado, se dedican a reclutar jovenes que

les ayuden a la distribucion.

-Estructura organizacional: Actualmente no se tiene una estructura

organizacional en forma, pero la conforman 1,500 jovenes.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

Actualmente la empresa se ha dedicado a dar servicio y hacer comunidad con sus
distribuidores, por lo tanto, la empresa no conoce de manera especifica quién es su
consumidor final. Este proyecto les ayudara a dirigir su atencién y comunicacion a un
mercado mas especifico y asi tener la aceptacion que ellos buscan con un nuevo

empaque y las estrategias de lanzamiento adecuadas.

1.3 Objetivo general

Validar el nuevo empaque, asi como identificar y desarrollar un perfil del consumidor
final para que de esa forma la empresa pueda diversificarse y expandirse en diferentes
puntos y canales de venta, mediante comunicacién digital creando estrategias y
contenido adecuado, en la Zona Metropolitana de Guadalajara en los meses Mayo a

Julio.

1.4 Objetivos especificos

1.- Realizar un diagndstico del producto (En donde se encuentra la empresa,
por medio de la mezcla de mercadotecnia: producto, precio, plaza y

promocion).



2.- Investigar y describir el mercado meta.

3.- Investigar y analizar la competencia.

4.- Analizar el sector y realizar un andlisis de las capacidades de la empresa (FODA).
5.- Validar el nuevo disefio del empaque y etiqueta.

6.- Validar la estrategia de precios existente.

7.- Desarrollar estrategias de comercializacion.

8.- Desarrollar estrategias de promocion y publicidad.

9.- Desarrollar nuevas estrategias de comunicacion digital.

10.- Tomar fotografias y videos para las estrategias antes mencionadas.

11.- Proponer estrategias POP (publicidad para punto de venta).

2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia
A continuacién, se menciona por cada objetivo especifico su respectiva

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

1. Realizar diagnostico del producto (En donde se encuentra la empresa,
por medio de la mezcla de mercadotecnia: producto, precio, plazay

promocion).



- Realizar un andlisis del producto, puntos puntos de venta, estrategia de

promocion que utilizan, verificar el precio.

- Herramientas: Fuentes secundarias, informacion interna de la empresa.

2. Investigar y describir el mercado meta.

- Crear “Buyer persona”.

- Identificar con esta herramienta el perfil del consumidor final, utilizando
las variables de segmentacion: geograficas, demograficas, psicograficas
y conductuales.

- Herramientas: Investigacion de mercados, informacion interna de la
empresa, fuentes secundarias, expertos en el tema y paginas

institucionales.
3. Investigar y analizar la competencia.
- Indagar en fuentes secundarias como esta distribuido el mercado actual
en México.

- Herramientas: fuentes secundarias (DENUE).

4. Analizar el sector y realizar un analisis de las capacidades de
la empresa (FODA).

- Realizar una investigacion profunda del microentorno y macroentorno de
la empresa.
- Herramientas: Consultar con empresarios, fuentes secundarias.

5. Validar el nuevo disefio del empaque y etiqueta.

- Realizar un focus group para validar la nueva propuesta de empaque.



- Herramienta: Focus el cual permite reunir informacion necesaria y

relevante a propdsito de un tema en especifico.

6. Validar la estrategia de precios existente.

- Obtener la informacién necesaria en el focus group para poder validar el
nuevo precio que tendran los productos

- Herramienta: Fuentes primarias y secundarias

7. Desarrollar estrategias de comercializacion.

- Considerar del FODA estratégico las herramientas adecuadas para poder
lograr el objetivo.

- Indagar en exposiciones y fechas donde puedan dar a conocer el
lanzamiento del nuevo empaquetado.

- Herramientas: DOF, fuentes secundarias, FODA estratégico maicitos.
8. Desarrollar estrategias de promocion y publicidad.
- Considerar el FODA estratégico para seleccionar las estrategias
adecuadas y lograr el objetivo.
- Especificar el mercado meta al que va dirigido.

- Establecer los medios por los cuales se dara la promocion y publicidad.

9. Desarrollar nuevas estrategias de comunicacion digital.

Investigar y realizar el benchmarking digital y aspiracional

Realizar analisis FODA digital

Establecer los objetivos digitales.

Calendario de publicaciones para redes sociales por un mes

10. Tomar fotografias y videos para las estrategias antes mencionadas.

- Visita a la empresa, instalaciones.



- Grabar videos conforme a la estrategia.

- Herramientas: Camaras, programas de disefo.

11. Proponer estrategias POP (publicidad para punto de venta).

- Investigar los diferentes puntos de venta en existencia y las nuevas
sugerencias.

- Disefar estrategias de punto focal.

- Crear estrategias en donde el producto se muestre en zonas calientes
segun las tiendas.

- Realizar mockup del stand.

2.2 Cronograma o plan de trabajo

A continuacion, se dan a conocer las actividades a realizar para el logro

de los objetivos y/u obtencién de productos disefiados en el punto anterior.

Raalzar un diagnastico del prodecis (En donds se
encuenim | ampmsa, por mesie de b mada dn
1. |mamadolscnis producio, preco, plam y ;)

2 |iewastigar y describy sl mamado metn
3 |iewastigary snaltzer ln
Anslizar ol gachor y reakzee en andlise de las

4 |cosacicades de la empresa (FOOA)

‘Vialder &l nueve disstn del smpaque ¥ elgeeia [locus

5 group)

6 |Validar ln ssirven® de precios asisienie

T |D ] giae de A, ]

B D astrmisgae de promociin v pubboidad Ferarnda

5 |D nusvas ssirmagas de comunicacsin digial Dovisly Margues

Tomar fotograflas v wideos pam las esralnglas amas

Propener estralegas PO (publicdad pam punlo da

F
vEin) emanda

Realirar RPAP punia 1, 4. B Gy T Tosdo el esuigos
Repsigiln RPAF Tosdo el esquigo
Resylizar presaiaoitn finsl Tosdo el esuigos
Presadviaciin finl (massicos PWR) Tosdo el esuigos
P final Towdos o equigh




2.3 Productos y entregables

1.- Documento con la descripcion de las 4p’s.

2.- Resultados de la descripcion del mercado meta y buyer persona, con

base al estudio de focus group.

3.-. Documento con tabla comparativa con informacién de la competencia

en el giro al cual pertenece la empresa Maicitos.

4.- Documento explicando la situacion actual de la empresa; en donde se
encontraran las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades y

FODA estratégico.

5.- Documento con los resultados obtenidos en el focus group, en donde

se validara el nuevo empaque propuesto.

6.- Documento con lista de precios véalida con base en resultados del focus

group.

7.- Informacién necesaria para poder generar una mejor estrategia en
cuanto a la comercializacién para el consumidor final. Documento con
fechas de exposiciones en donde la empresa puede participar para dar a

conocer el producto y comercializarlo.
8.-Documento con puntos de accion y estrategias para llevar a cabo una
buena comunicacién con los clientes. Sugerencia de redes sociales a

utilizar para promocionar y publicar el nuevo empaque.

9.- Documento con los resultados del benchmarking digital, aspiracional y

FODA digital, asi como calendario de publicaciones.

10.- Carpeta con fotos editables y videos.
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11.- Documento con puntos de venta prospectos. Entrega de mockup con

la finalidad de realzar las cualidades y nuevo empaque de los productos.

3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico

Focus group: Herramienta que permite reunir informacion necesaria y relevante
a proposito de un lanzamiento y también obtener ideas para mejorar productos

existentes o desarrollar nuevos.

Analisis FODA: Es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para
realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades
y Amenazas) en la empresa. Desde este punto de vista la palabra FODA es una

sigla creada a partir de cada letra inicial de los términos mencionados.

E-Commerce: El e-commerce o comercio electronico es la practica de comprar
y vender productos a través de internet. También se llama "e-commerce" a cada

tienda online que se dedica a este negocio.

Buyer persona: Buyer persona, o simplemente persona, es un personaje ficticio
gue se construye a partir de la etnografia de una poblacion (edad, sexo,
costumbres, creencias, entre muchas otras), con perfil psicolégico, cualidades y

comportamientos similares.

Benchmarking: Consiste en un estudio profundizado sobre tus competidores
para entender las estrategias y mejores practicas utilizadas por ellos. Siendo asi,
este analisis permite que tu empresa reproduzca o adapte algunas de las

acciones para atraer al publico y reconquistarlo.
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Mercado meta: Es el colectivo de clientes ideales al cual se destina un producto
0 marca. Se refiere al conjunto de personas que resulta al agruparlas tomando
en cuenta sus necesidades, caracteristicas demogréaficas e intereses y que

conforman al destinatario ideal.

Estrategias POP: Es un recurso que las empresas utilizan para la permanencia
de la marca, tiene origen en el inglés “Point of Purchase” o Punto de Venta en
espariol, que es el lugar y momento exacto en que el consumidor puede adquirir

un producto.

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados
En este apartado se muestra el desglose de las actividades realizadas conforme
al plan de trabajo establecido. Se describe cada una conforme a lo planeado y

se muestran evidencias de lo realizado.

1.- Realizar un diagnadstico del producto (En donde se encuentrala empresa,
por medio de la mezcla de mercadotecnia: producto, precio, plaza y

promocién).

En este apartado se explicaran a detalle las variables de producto, precio, plaza

y promocion.

Producto Precio

-Producto de maiz inflado al vapor, | -Emprendedores mayoreo: $8.00
crujiente por fuera, suave por

dentro. -Consumidor final menudeo: $15.00

- 99% libre de aceite, libre de | Paquetes por cajas con 100
gluten, libre de azucar, 110 kcal por | paquetes c/u:
porcion, sin colesterol. 1. $1,499 con dos cajas

2. $2,799 con cuatro cajas
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-Variedad de seis sabores: fuego,

jalapefio, ranchero, crujiqueso,

salsas negras y natural.

- Presentacion de 50 gr.

- Empaque en bolsa de plastico

transparente, con etiqueta

adherente.

3. $3,899 con seis cajas.

Plaza

Promocioén

-E-commerce venta en linea en la

pagina web oficial y via Instagram.

-Red de emprendedores que
distribuyen a (loncherias,
cafeterias, minisuper, abarrotes,
vinos y licores, dulcerias,

cremerias, tortillerias)

- Al comprar cualquier paquete de
maicitos como emprendedor, te dan
beneficios como acceso a
capacitaciones, videos, etiquetas
para el producto y seguimiento

personal.

- Realizan Giveaway en Instagram.

- Paga en 5 plazos y hasta 15% sin
compra minima con aplazo.

- Cuentan con diferentes
promociones en la pagina Web

(envios gratis y envios protegidos)

2. Investigar y describir mercado meta
Para definir el mercado meta se consultd con los empresarios los rangos de edad

y niveles socioecondémicos, también se buscé en INEGI y NSE AMAI. Es
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importante incluir un rango de edad amplio para tener mas conocimiento en la

diferencia de gustos, habitos de compra y consumo.

Nifios y jévenes de 7 a 24 afos de edad, con un nivel socioeconémico C, C +y
A/B que asisten a la escuela y radican en la ZMG, les gusta consumir botanas,

snacks y tienen una tendencia a cuidar su alimentacion.

Esta informacion se corroboro en el Focus group, en donde se concluy6 que si

consumen el producto y es el rango de edad adecuado.

Buyer persona:

Representacion ficticia del cliente ideal.

Se realiz6 basada en la informacion recabada en fuentes secundarias.

Nombre

Rodrigo

Edad
16 afios

Nivel de educaciéon mas alto

Preparatoria

Redes sociales

00

Canal favorito de comunicacion

Redes sociales:
-Instagram
-Tiktok
-Facebook

-Whatssapp

Metas u objetivos

-Sacar buenas calificaciones
-Ganar el torneo de futbol en la escuela
-Mantener una buena alimentacion

-Saciar antojos de manera saludable

Canal favorito de adquisicién

-La cafeteria de su escuela
-Tiendas de conveniencia
-Tiendas de abarrotes

-Internet

Estilo de vida/pasatiempos

-Asiste a la escuela por la manana
-Por las tardes entrena futbol
-Va al gimnasio

-Va al cine con sus amigos

Intereses

-Futbol

-Videojuegos

-Cuidar su fisico

-Compras en linea

Preocupaciones/Temores

-Reprobar materias
-Que le castiguen su celular
-No salir con sus amigos

-Perder su figura fisica

14



3. Investigar y analizar la competencia.

Se realizé6 un benchmarking para analizar la competencia, basado en una
bldsqueda en las principales plataformas de E-commerce, en donde se identificd
los competidores directos principales que tiene Maicitos, los cuales son 4
empresas que comercializan botanas saludables e incluso algunas cuentan con
un modelo de negocio similar. Las variables investigadas fueron: producto,

precio, plaza y promocion.

PRODUCTO PRECIO |PLAZA PROMOCION

15



CHURRITOS secues con
& NOPAL FRESCO

1 vomy

Su textura crujiente, su toque
picosito y sus variados ingredientes
conforman una exquisita botana,

ideal para degustar entre comidas o

para compartir con amigos.
- Contiene nutrientes organicos
- Contiene antioxidantes

- Con nopal fresco y organico

$15.50 por
paquete de

100 gr,

supermercados
(Walmart, soriana,
Superama, la comer)
, tiendas de
conveniencia (Oxxo,
seven, circle K y
kiosko) y abarrotes,
y distribucién en e-
commerce

(Amazon, mercado

libre).

Por el momento
este producto no
cuenta con

promocion.
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$18.90 por

supermercados

Por el momento

51 grs. (Walmart, Soriana, | este producto no
, Yy Superama, la | cuenta con
SUSALHA
® Susalitas ® comer), farmacias | promocidn.
o Enchiladas 31
o del ahorro y
Z distribuciéon en e-
Susalia comimerce
Delicioso snack de maiz con (Amazon, mercado
nopal horneado con un toque libre).
picosito de chile y limén ideal
para consentir tu cuerpo entre
comidas.
- Buena fuente de Calcio
- Alto contenido en fibra
-Contiene  probidticos  que
mejoran tu digestion
- Producto vegano sin gluten
- 0% grasas trans
Come verde | $25 por 50 | Distribucién en e- | Cuentan con
grs. commerce paquetes de
comess (Amazon, mercado | sabores, estilos
) | . . .
by, MM“M’[“)': libre) ademds de|de vida o para
m venta en su pagina | compartir.
: ; oficial y tiendas
.o“(l.—o Moct Shame .,A.Av> - =
ez naturistas.
L= )
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Producto vegano hecho 100% en
México, elaborado artesanalmente y
libre de quimicos, pesticidas e

ingenieria genética.

Bocanika $15.3 por | Distribucién en e- | Por el momento
40 grs. commerce este producto no
(Amazon, mercado | cuenta con

by libre) promocion.

Maiz inflado

Maiz inflado FUEGO
nANCHERD

R et

El producto son exquisitos snacks
saludables de fruta en cubos con
chile y maiz inflado en sus
variedades de sabores Jalapefio,
Fuego y Ranchero. Botanas bajas
en azucar, bajo en calorias. 100%

natural.

Conclusién;

Con estos datos se corroboro que existe una buena oportunidad de negocio para

Maicitos, ya que hoy en dia las personas estan buscando mejores alternativas
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saludables para consumir botana, en cuanto a la comparacién del precio con los

otros competidores pudimos notar que el precio esta en el mismo rango que los

otros competidores.

4. Analizar el sector y realizar un analisis de las capacidades de la empresa

(FODA).

En la siguiente tabla se muestran las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas (FODA) encontradas en la empresa y que seran consideradas para la

propuesta de estrategias.

Andlisis interno (fortalezas - debilidades) y externo (oportunidades - amenazas)

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

1. El producto es mas nutritivo

gue las botanas tradicionales.

2. Servicio al cliente. Poder de
negociacion con clientes y

proveedores.
3. El empaque mejord, dando
asi una mejor presentacion

para los consumidores.

4. Tienen la distribucion vy

produccion directa.

5. Precio competitivo

1. Tendencia a consumir
productos mas saludables

(snack)

2. El mercado de maiz inflado
esta en crecimiento. Por lo que
cada vez mas personas lo

consumen.

3. Crecimiento de distribucién en

paises donde consumen maiz.

4. Gran posibilidad en puntos de

ventas.
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6. Capacitacion continua para

sus distribuidores.

DEBILIDADES

AMENAZAS

. Poco conocimiento del

consumidor final.

. Han enfocado sus estrategias
de mercadotecnia y
publicidad al reclutamiento de
distribuidores por mayoreo,

no al consumidor final.

. Carecen de estratégias de
ventas para el consumidor

final.

. Pierden oportunidad de plaza,
no han explorado otros

canales de distribucion.

. La presentaciéon del empaque
actual es corriente y se
camuflajea con cualquier otra

marca de maiz inflado.

1. No hay conocimiento de la
marca por parte de los
consumidores finales,
existiendo el riesgo de no ser

de su agrado.

2. Entrada de nuevos

competidores.

3. Disputa por el nombre de la
marca ante el IMPI desde hace

2 afnos.

4. Existe variedad de opciones
(snacks saludables y no

saludables) en el mercado.

FODA ESTRATEGICO
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Para la siguiente tabla se tomd en cuenta todas las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas del cuadro anterior para poder hacer un cruce y

generar estrategias que nos ayuden a cumplir los objetivos.

Oportunidades

1. Tendencia a
consumir
productos mas
saludables
(snack)

2. El mercado de
maiz inflado
esta en
crecimiento. Por
lo que cada vez
mAas personas
lo consumen.

3. Crecimiento de
distribucion
nacional.

4. Gran posibilidad

de puntos de
ventas.

Amenazas

1. No hay
conocimiento
de la marca por

parte de los
consumidores
finales,

existiendo el
riesgo de no ser
de su agrado

2. Entrada de
nuevos
competidores.

3. Disputa por el
nombre de la
marca ante el
IMPI desde
hace 2 afos.

4. Existe variedad
de opciones
(snacks
saludables y no
saludables) en
el mercado.

Fortalezas

1. El producto es
mas nutritivo
gue las botanas
tradicionales.

2. Servicio al
cliente. Poder
de negociacion
con clientes vy
proveedores.

3. El empaque
mejor6, dando
asi una mejor
presentacion

Estrategias FO

F1,F4, O1.

Hacer contenido de
publicidad relacionado
con los beneficios del
producto, como lo son:

e Maiz inflado a
vapor

e 99% Libre de
aceite

e Libre de gluten

e Libre de azucar

e 50% mas barato
que botanas
similares

Estrategias FA

F4, Al.

Hacer estrategias de
comunicacion para dar
a conocer la marca y
beneficios del
producto, dirigida a los
consumidores de maiz
inflado. Usar el
mercado meta que
elegimos objetivo.

F3, A2. Estrategias de
promocion y publicidad
relacionadas con el
nuevo empagque para
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para los
consumidores.

4. Tienen la
distribucién 'y
produccion
directa.

5. Precio
competitivo.

6. Capacitacion
continua para
sus
distribuidores.

e Sin colesterol

F3, F5, O3.

Crear estrategias de
comercializacion
nacional para que el

producto llegue a
puntos de venta
estratégicos y el
consumidor final

reconozca o asocie la
marca y el empaque
nuevo.

F1, F3, F4,F5, O2.

Estrategias de
promocién y publicidad
relacionadas al precio.

atraer una
competitiva.

ventaja

Debilidades
1. Poco
conocimiento
del consumidor
final.

2. Han enfocado
sus estrategias
de
mercadotecnia
y publicidad al
reclutamiento
de
distribuidores
por mayoreo, no
al consumidor
final.

3. Carecen de
estrategias de
ventas para el

consumidor
final.

4. Pierden
oportunidad de
plaza, no han
explorado otros
canales de
distribucion.

Estrategias DO

D2, 01, O2.
Aprovechar que vya
estan posicionados en
diferentes estados
gracias al
reclutamiento de
emprendedores para
ahora enfocar las
estrategias en el
consumidor que busca
comer saludable.

D1, O3

El  consumidor final
esta en expansion por
lo que es conveniente
identificarlo para que
los intermediarios
ofrezcan el producto
de manera directa por
medio de publicidad
especializada.

Estrategias DA

D1, Al

Realizar interacciones
de marca con el
mercado meta en:
expos, eventos
especiales, etc.

D2, Al
Crear contenido en sus
redes sociales

enfocado a sus
consumidores finales,
captando su atencion y
fortaleciendo su
posicionamiento.

D4, A4

Fortalecer el canal de
venta en linea,
utilizando las
plataformas de
Amazon y

MercadoLibre, mismas
gue su competencia ya
utiliza.

22



5. La presentacion

del empaque
actual es
corriente 'y se
camuflajea con
cualquier otra
marca de maiz
inflado.

5.- Validar el nuevo disefio del empaque y etiqueta.

Para validar el nuevo empaque se realizé un focus group en la sala de

neuromarketing del ITESO donde participaron 11 personas de 14 a 24 afios.

El focus group se llevo a cabo de la siguiente manera:

l.
Il.
[l.
V.

Se reunieron a los 11 participantes.

Se preparo la sala, proyector y videocamara.

Inicio con una introduccion.

Comenzé con las preguntas de los siguientes temas:

Producto.

Frecuencia y motivo de compra.

Ocasiones en las que compran botanas.

Decisién de compra.

Marca.

Precio.

Empaque actual.

Nuevo empaque.

Materiales del empaque (se consideraron 4 opciones de empaque, evaluando
terminado mate o brillante, asi como grosor del mismo).

Sabores (los 6 sabores se degustaron y evaluaron cada uno de los

participantes) y se obtuvieron los siguientes resultados:
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¢Los participantes
consumen botanas?

-Siconsumen botanas

Papas, dulces, churros,
cosas saladas

¢,Cuénto gastan en |-Gastan en promedio: [ $20-$30
promedio?
Frecuencia de [ -Una vez al dia
compra -Cada tres dias
Ocasion de compra |-Cuando entran a un | 2 personas
Oxxo
-Reuniones familiares | 2 personas

Decision de compra

-Que tenga picante
-Depende del antojo

Que tenga picante

MARRARR

Que sea dcido

Depende del antojo

AMARRRAR

---------- Sabor intenso

MARRRRRAR

Que no sea procesado
.........

ARARRRRAR

.........

ARRARRARR

Conocimiento de | -3 personas conocen
marca la marca
Frecuencia de | -No tan seguido
consumo

Donde les gustaria [ -Oxxo

comprarlo -Tienda local

¢El precio de $15|-Bien

parece? -Econdmico
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Empaque actual

- Es sencillo.

- Les gusta que se
pueda ver el producto.
- El color de las
etiguetas les llama la
atencion.

- El material del
empaque no les gusta
- Es simple y poco
moderno.

Nuevo empaque

8 de 11 asistentes

Textura mate delgada

aceptaron el nuevo
empaque que se
lanzara.
Textura empaque -Empaque 4 TEXTURA PREFERIDA
-Empaque 2 e 4 (T
a nsmpaquez

Degustacion
producto

de

-Sabores que mas
gustaron

SABORES QUE MAS GUSTARON

Para concluir, durante el focus nos dimos cuenta de que 8 de 11 asistentes

aceptaron el nuevo empaque que se lanzara con la nueva etiqueta, y prefieren

un material mate que parezca ser resistente y no sea tan grueso ya que da la

impresion de ser un producto mas limpio y elegante, esto quiere decir que el

empaque fue aceptado por el segmento de mercado al que va dirigido.

6. Validar la estrategia de precios existente.
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Basado en las respuestas obtenidas en el focus group y el andlisis de la
competencia directa de la empresa se pudo llegar a la conclusiéon de que el
producto se encuentra dentro del rango de precios aceptable para los
consumidores incluso esta un poco por debajo de otros productos por lo que no

es necesario aplicar alguna estrategia de precios como se habia planeado.

7. Desarrollar las estrategias de comercializacion.

Para desarrollar la estrategia de comercializacion de Maicitos, nos dimos a la
tarea de encontrar los puntos mas importantes en la ZMG donde se busca
colocar el producto para asi llamar la atencién del consumidor final. A
continuacion, se desarrollara cada una de las estrategias viables, las cuales se
obtuvieron del cruce en el FODA, estas estrategias se aplican acorde a los

objetivos especificos establecidos en este proyecto:

Estrategias:

e Hacer contenido de publicidad relacionado con los beneficios del producto

e Crear contenido en sus redes sociales enfocado a sus consumidores finales,
captando su atencion y fortaleciendo su posicionamiento.

Tactica:

Publicidad pagada en redes sociales: Destinar un monto mensual para cubrir

la publicidad en redes como: Facebook, Instagram, Youtube, Google ads, etc.

Estrategia:
e Realizar interacciones de marca con el mercado meta en: expos, eventos

especiales, etc.

Tactica:
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Ferias comerciales: Buscar bazares en la ZMG como lo son La Mirilla, Lavanda
Vintage, Bazar, Maple Bazar, Hunter Vintage Market, Menta Bazar, Manos

Mexicanas Bazar, para tener la oportunidad de ofrecer el producto.

Estrategia:
e Fortalecer el canal de venta en linea, utilizando las plataformas de amazon y

Mercado libre, mismas que su competencia ya utiliza.

Tactica:

Email marketing: Dar seguimiento via correo y enviar promociones, cupones y
noticias de la empresa para crear una mayor afiliacién entre el cliente y Maicitos.
(Fortalecer el canal de venta en linea, utilizando las plataformas de Amazon y

MercadoLibre, mismas que su competencia ya utiliza).

Estrategia:
e Fortalecer el canal de venta en linea, utilizando las plataformas de Amazon y
Mercado libre, mismas que su competencia ya utiliza.

Téctica:

Testimonios, confianza, credibilidad: Crear encuestas para los clientes de la
empresa, subir testimonios de cudl ha sido su experiencia a lo largo de su historia
con Maicitos, esto creara una mayor credibilidad en la toma de decision para la
compra del cliente. (Aprovechar que ya estan posicionados en diferentes estados
gracias al reclutamiento de emprendedores para ahora enfocar las estrategias

en el consumidor que busca comer saludable).

Estrategia:

e Hacer contenido de publicidad relacionado con los beneficios del producto.
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Tactica:

Marketing de influencers: Se busca encontrar una relacion orgénica entre la
empresa y los clientes, es por esto que se considera trabajar de la mano con
personas considerando que cuentan con perfil similar al que se busca y que
cuentan con un engagement muy alto para nuestros clientes potenciales, se
buscara crear concursos con ellos y enviarles productos una vez al mes para que

puedan subir historias y contenido.

Estrategia:

Tactica:

Alianzas estratégicas comerciales: Para este punto se sugiere conseguir
ayuda de empresas tales como Bimbo, PepsiCo, Nestlé México y GRUMA que
cuentan con una larga trayectoria en el mercado y que son mexicanas para
realizar sinergia aprovechando los canales de venta con las que ya cuentan las

empresas antes mencionadas.

Estrategia:

e Hacer contenido de publicidad relacionado con los beneficios del producto.

Tactica:



Estrategia en contenidos: Mejorar el contenido en las redes sociales, crear algo
mas espontaneo, organico y divertido para los ojos de los posibles clientes, ya

sea con recetas, juegos, dinamicas, visualizers, etc.

Estrategia:
e Fortalecer el canal de venta en linea, utilizando las plataformas de

Amazon y Mercado libre, mismas que su competencia ya utiliza.

Tactica:

Chatbots: Hoy en dia la atencién que recibe el cliente es una de las partes
claves, ya que de esta se toma la decision de volver a adquirir el producto, o
simplemente buscar otro con una mejor atencién y que satisfaga la necesidad de
este. Los chatbots son contestadoras en diferentes medios para hacer saber al

cliente que le estamos dando seguimiento de una manera rapida y efectiva.

e Estrategias de promocién y publicidad relacionadas con el nuevo empaque

para atraer una ventaja competitiva.

Tactica:

Marketing en el punto de venta: Desarrollar POP personalizados para cada
uno de los puntos de venta de Maicitos, esto genera mayor impacto para el
consumidor y una atraccion organica, buscar que nuestros clientes se
identifiquen con los valores de la empresa y a la misma vez crearles una

experiencia divertida e inolvidable.

Estrategia:
e Fortalecer el canal de venta en linea, utilizando las plataformas de amazon

y mercado libre, mismas que su competencia ya utiliza.
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Tactica:

Promocién de ventas: Generar un valor agregado para los clientes en la
compra del producto, ya sea con promociones, regalos o algo que llame la

atencion del consumidor.

Estrategia:
e Realizar interacciones de marca con el mercado meta en: expos, eventos

especiales, etc.

Tactica:

Exposiciones: Se buscaron plataformas donde se pueda colocar el producto
para asi darlo a conocer y distribuirlo a empresas mas grandes. Se encontr6é que
la expo ANTAD & alimentaria cuenta con cada uno de los puntos que se buscan
abordar. La proxima exposicion sera en el afio 2023 y por el momento no hay

mas informacién al respecto.

Expo ANTAD

Alimentaria

Meéxico 2.2

17 a19 de Mayo
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8. Desarrollar estrategias de promocién y publicidad.

Para desarrollar la estrategia de promocién y publicidad de Maicitos, tomamos

en cuenta las opiniones de las personas que asistieron al focus group también

se tomo en cuenta los cruces del FODA resultando estrategias que se aplican

acorde a los objetivos especificos establecidos en este proyecto:

e Hacer contenido de publicidad relacionado con los beneficios del

producto, como lo son:

Maiz inflado a vapor

99% Libre de aceite

Libre de gluten

Libre de azucar

50% mas barato que botanas similares

Sin colesterol

e Estrategias de promocion y publicidad relacionadas con el nuevo

empaque para atraer una ventaja competitiva.

e EI consumidor final esta en expansion por lo que es conveniente
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identificarlo y buscar intermediarios para poder llegarle de manera directa

por medio de publicidad especializada.

Publicidad en redes sociales

Crear publicidad en redes sociales como Instagram, Tik Tok sobre el nuevo
empaque, dirigida al segmento de nifios y jovenes de 7 a 24 afos de edad.
Realizar fotos en donde el empaque esté en primer plano, dar a conocer los 6

sabores.

Campanias de publicidad:
Crear contenido de videos y fotos para dar a conocer los beneficios del producto
contra las botanas o snacks tradicionales. Mencionar:

e Maiz inflado a vapor

e 99% Libre de aceite

e Libre de gluten

e Libre de azucar

e 50% mas barato que botanas similares

e Sin colesterol
Publicidad especializada

Crear publicidad enfocada en la asociacion de marca con el empaque y la
personificacion. Hacer videos y/o fotografias en donde se muestra cada una de

las “personalidades” de los personajes.

Crear POP para los puntos de venta que sean repartidos con los distribuidores

como:
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e Carteles (ejemplo)

e Crear un pop-up shop (ejemplo)
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9. Desarrollar nuevas estrategias de comunicacion digital.

Benchmarking digital

Esta informacion se obtuvo basandonos en la competencia directa de la empresa

para de esa forma poder ver las diferencias que se tienen con la competencia en
redes.
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Competencia

Variables

Infermacién

Nopalia

Redes sociales utilizadas

FIOIC T2

- Instagram — nopaliacficial

- Facebook — Nopalia

- WhatsApp — 52 55 6317 6759
(6 a través de su pagina web)

- Corred electrénico —
contactoi@kuamexfoods.com.mx

MNumero de seguidores

- Instagram - 22 900 seguidores

- Facebook -+ 55,461 seguidores

Promedio de likes

- Instagram - 150 likes por

publicacion

- Facebook - 2,000 likes por

publicacion

Frecuencia de
publicaciones

- Instagram — 4-5
publicaciones por mes
- Facebook - 4-5

publicaciones por mes

Tipo de contenido

= Instagram - Imagenes y
videos. Pocos reels.
- Facebook —+ Imagenes y

videos.
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Pagina web

https.nopalia.m
w

Susalia

L]

Redes sociales utilizadas

C@x\

= Instagram - susaliamx

- Facebook -+ Susalia Mx

- Correo electrdnico —
pedidosi@susalia.com

- Teléfono — 55-87-88-18-60
ext.115

Momero de seguidores

= Instagram - 100mil seguidores

- Facebook - 19,472 seguidores

Promedio de likes

= Instagram - 50 likes por

publicacidn

- Facebook -+ 10 likes

Frecuencia de
Publicaciones

- Instagram — 4-5
semanales
- Facebook - 3-4

semanales
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Tipo de contenido

- Instagram - Fotos, videos y
reals.
- Facebook - Fotos solamente

¥ algunas con animaciones.

Pagina web y cuenta con

la posibilidad de
registrarte.

https:{fsusalia.com/

Come verde

Redes sociales utilizadas

OO

- Instagram - comeverdemx
- Facebook - Come Verde

~TikTok -+ comeverdemsx

- WhatsApp — +52 (33) 6059
6040. (6 a través de su pagina
web)

- Correo electrdnico —
soporte@comeverde. mx

Momero de seguidores

- Instagram -+ 206 mil seguidores
- Facebook - 80,589 seguidores

- TikTak -+ 666.Tk seguidores

Promedio de likes

= Instagram - 152 .4 likes

por publicacidn

- Facebook - 15 likes por
publicacion

- TikTok - 5Smil likes por video
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Frecuencia de
Publicaciones

= Instagram = 7 semanales
- Facebook —+ 3-4 semanales

- TikTok - 1 por dia.

Tipo de contenido

= Instagram - Fotos, reels y

videos.

- Facebook -+ Fotos
- TikTok - Videos de consejos,

recetas y productos.

Pagina web y cuenta con
la posibilidad de
registrarte.

https:fwww.comeverde. mx/

Bocakina

bocanika

Redes sociales utilizadas

OEAOX

= Instagram - mundobocanika
- Facebook +~Mundobocanika

- WhatsfApp — 52 55 1339 B406
= Correo electranico —
contacto@bocanika. mx

MNomero de seguidores

= Instagram = 1,267 seguidores

- Facebook - 2,056 seguidores

Promedio de likes

- Instagram - 14 likes por
publicacién
- Facebook -+ 2 likes por

publicacidn

Frecuencia de
Publicaciones

- Instagram - 3-4 semanales

- Facebook + 2-3 semanales

Tipo de contenido

- Instagram - Fotos, videos y

poOCos reals.

= Facebook - Fotos

Pagina web

https:bocanika. mx'
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Conclusion:

Después de investigar la competencia directa en las redes sociales nos pudimos
dar cuenta que las redes de Maicitos estan mas organizadas y llamativas que la
mayoria de su competencia, esto puede ser algo que se puede explotar para dar

a conocer informacion sobre su producto.

Benchmarking aspiracional:

Para obtener esta informacion tomamos en cuenta los comentarios de la
empresay cuales eran sus aspiraciones al momento de la creacion de contenido

para sus redes sociales.

Competencia Variables Informacion
Redes sociales utilizadas | - Instzgram — chilitosirile

Bocakina O @e g

- Facebook — chilito Sirila

- WhatsApp — 1-855-535-5648

- CGomreo electronico —
chilitosinlo@grmail.com
Nimero de seguidores - Instagram —_47 4 mil seguideres

- Facebock — 5.715 seguidores

Promedio de likes - Instagram — B0 likes por

publicacion

- Facebook — 5 - 10 likes por
publicacién

Frecuencia de - Instagram — 3-4 semanales
Publicaciones

- Facebeok — 2-3 semanales
Tipe de contenido - Instagram — Fotos. videes y reels

sobre slgunas de las recefas ¢
formas de aplicaciones del
producta.
- Facebook — Fotos

Pagina web hitps:iichilitogirilo.com/
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Competencia Variables Informacidn
Redes sociales ufilizadas | - |nstagram — chipsahoy

Chips ahoy 0 lt;j]

- Facebock — Chips Ahay!

- WhatsApp — +52 1 33 1466 5401
Niimero de seguidores - Instagram — 213 mil seguidores

- Facebook — 1,360,169 saguidoras

& s | Promedic de likes - Instagram — 800 2 1000 likes por
‘ ‘P J publicacion
- w‘ - Facebeok — 100 likes por publicacion
Frecuencia de - Instagram — 6-7 semanales

JUA- Publicaciones
- Facebook — 2-3 semanales
Tipo de contenido - Instagram — Fotos, videos y reels sobre
algunas de las recetas encuestas o
interacciones con sus seguidores scbre qua
productos prefieren.
- Facebook — Fotes
Pagina web hitp:/ fweeew.nabiscoworld .comy/Chipsahoy

Al final pudimos obtener que las empresas investigadas realizan publicaciones
en las cuales tratan de interactuar lo mas posible con sus seguidores, asi como
darles propuestas de recetas y de distintos usos posibles para el consumo de
sus productos, por lo que se sugiere considerarlo como referencia de contenido

para Maicitos.

FODA DIGITAL

Oportunidades y amenazas (FODA) encontradas en la empresa y que seran

consideradas para la propuesta de estrategias digitales.

En la siguiente tabla se muestran las fortalezas, debilidades,
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

- Cuentan con experiencia en
los medios digitales.

- Utilizan canales digitales
para prospectar
(distribuidores)

- Cuentan con pagina Web,
instagram y Tik Tok.

- Atencibn a clientes via

- Tendencia de compra en
medios digitales.

- A través de los canales de
comunicacion digital, las
personas tienen  mayor
acceso a informacion de
alimentos saludables
(snack).

- Comunidades digitales con

whatsapp estilo de vida saludable al
alza
- Primer resultado que
aparece en Google
- Venta online en su pagina
web.
DEBILIDADES AMENAZAS

- Carecen de personal
especializado para atender
medios digitales.

- No existe una estrategia de
comunicacion digital.

- En canales como Instagram
no tienen interaccioén con los
consumidores

- Contenido dirigido
Unicamente a distribuidores

- Cambios en los algoritmos
de las redes sociales.

- Robo de identidad. Ya que
en medios digitales existen
nombre iguales o similares
que crean confusion.

- Lamarca se puede confundir
con otras marcas que
ofrecen un
producto muy parecido
porque también ofrecen el
producto en canales
digitales

- Existe mucha competencia
en las redes sociales.
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El FODA digital es importante para una empresa, ya que con esta herramienta
se evallan sus estrategias digitales implementadas. Se observo que la empresa
Maicitos tiene una alta oportunidad de crecimiento en redes sociales debido a
las tendencias de compra en linea y de tener una vida saludable. Tienen cuenta
en cada red social, y tienen un buen posicionamiento en Google. Se les
recomienda tener community manager que pueda establecer estrategias de
comunicacion y generar mas engagement en sus redes sociales, dirigiéndose
también a su mercado meta y no solo a distribuidores; creando contenido
especializado y especifico que distinga la marca Maicitos y sea facil diferenciarlo

de otras marcas que venden maiz inflado a vapor.

CALENDARIO DE PUBLICACIONES

Hora | Red Social| Copywriter | Estado Objetive Copy Hashtags |Tipo de formato|Tipo de I
- : 1
- EN - |Branding ~ |Expiosidn do ) Video - - ol bolén de whatsapp para tener ol accesa répklo para panerse en conta
- - |Branging - [Explosian de i Video - - Video tipo Reel Se sugiere agregar o botén de whatsapp para tener el acceso ripids para panerse en contac:
oM ~ | Engagernant |61 que ne da pa; #rmaicitosme #m{ GIF - - GIF do vasias personiye
- BN - |engagement - | o s GIF - - G de
- i (P = | arm o eecets th deo ~ | Tutosinles - Se sugiere agregar of en contacto.
- (] ~ [Loss - | arma receta fac Video | Ttosinins - o en contacta
oM Branding Explosién oo | video - - S suglers agregar of baién do whatsapp para tener ol accesa ripido para ponerse en contac
oM - |armnaing - | Exprosion ss | viseo - v Se suplere agregar el botGn de whalsapp para tener ol accesa ripido para panerse en coatac:
oM - | Engagemen 1~ '€l que ne fe tem #rmaicitosme #m| GIF - - oF
oM Engagomant_* |"El aue no ln sl GiE - G d
oM = JLesos = [ Arma 1o receta 1l Video ~ | Tutosisles - gieve agrege en contacto.
ou ~ [Lonss ~ | arma v receta Vidso ~ [ Tutosinins - o « en contacta
Video Se sugiers agregar of batén de whatsapp para lener o actesa ripido para panerse en contac:
s vigeo Sa suglers agregar sl boton de whatsapp para taner i acceso ripido para ponersa en contac
e &5 et Semaicitosmy 9] GIF. - - o
| | GIF - - G
= | Arna tu soceta th #saiudable s video ~ | Tutosiles - tenes el acceso en contacta
~ [Lones = [Arma tureceta (IL raludable it Video ~ [ Tutosisies - gi o | en contacto.
I |
I |
I 1
o Branding | wrm] vides - - Videa o Reel Se sugiere aqregar el botn de whatsapp para Lener ¢l actese tipido para ponerse en eontas
il cu ~ [Branding - | #m| Video - - So sugi ai botsn tanar ol para ponersa en conta
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10. Tomar fotografias y videos para las estrategias antes mencionadas.
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Solo se presenta una muestra de las fotos tomadas y el resto de las fotos y videos

se encuentra en la carpeta drive del empresario.




11. Proponer estrategias POP (publicidad para punto de venta).

Sugerencias de puntos de venta:

(Estos puntos de venta que se sugieren son en base a los comentarios del focus

group.)
Lugar Giro Ubicacién Contacto
SANO PECADO | Propuesta de Av Sta 33 2465 9158
alimentacion Margarita 5795,
saludable Jardin Real,
45019 Zapopan,
Jal.
Jardin Espacio de Av. Ignacio L. 33 3507 4257
americana experimentacion | Vallarta 1305,
(Bazares en , mercado Col Americana, ,

Gdl)

gastronémico

44160

Guadalajara,
Jal.
Sweet & Fit Franquicias de | Av. Pablo 3319870513
comida Neruda 4300,
saludable Jardines
Universidad,
45110 Zapopan,
Jal.
Oxxo, 7eleven Comercial, Varias tiendas 81 8320 2020
intermediario en toda la
entre el republica
productor vy el mexicana
consumidor

Ademas, se considera como ejemplo un mockup el cual es el adecuado para

colocarlos en los diferentes puntos de venta donde se ofrecera Maicitos con sus

diferentes sabores.

44


https://www.google.com/search?client=safari&rls=en&q=sano+pecado+contacto&ie=UTF-8&oe=UTF-8
https://www.google.com/search?q=jardin+americana&client=safari&rls=en&sxsrf=ALiCzsadGeDr2PjGmIXgCLeDORTfyQ8edQ%3A1656607030508&ei=NtG9YvTAHqaZkPIP2em6kAs&ved=0ahUKEwj0s9eMztX4AhWmDEQIHdm0DrIQ4dUDCA0&uact=5&oq=jardin+americana&gs_lcp=&sclient=gws-wiz
https://www.google.com/search?q=+oxxo&client=safari&rls=en&sxsrf=ALiCzsYmaAwrCzITAn7usPEHwWvrKRncRw%3A1656607196115&ei=3NG9YufPBv2ekPIPl4CfgAo&ved=0ahUKEwjnrdPbztX4AhV9D0QIHRfAB6AQ4dUDCA0&oq=+oxxo&gs_lcp=Cgdnd3Mtd2l6EAwyBAgjECcyDQguELEDEMcBEKMCEEMyCwguEIAEEMcBEK8BMgQIABBDMgQIABBDMgUIABCABDILCAAQgAQQsQMQgwEyEAgAEIAEEIcCELEDEIMBEBQyBAgAEEMyBAgAEENKBAhBGABKBAhGGABQAFgAYMEOaABwAXgAgAG0AYgBtAGSAQMwLjGYAQCgAQHAAQE&sclient=gws-wiz

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

sociales del proyecto.

Aprendizajes profesionales (en equipo)

Dentro de las competencias desarrolladas comprendimos el funcionamiento de la
empresa que esta enfocada en el ambito de las botanas, el entorno digital y
socioecondmico en donde desarrolla sus actividades. Cada integrante del equipo realiz6
un analisis a fondo de la empresa enfocado en las carreras de cada uno. Se
desarrollaron enfoques analiticos, técnicas e instrumentos tanto en el &mbito general

como en el de las diferentes areas funcionales de la empresa. Este proyecto se logré
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debido a la entrega, responsabilidad y compromiso de cada uno de los integrantes del

equipo, la resolucién de problemas y la propuesta de ideas.

Ademas, promovimos el analisis transdisciplinar para poder desarrollar los diferentes
objetivos que se encuentran en este documento, con la perspectiva de mejorar las
condiciones de la empresa para la etapa en la que actualmente se encuentra y la justa
distribucion de los recursos en los diferentes puntos a mejorar dentro de la empresa
(administracion, mercadotecnia, finanzas y disefio de marca). Promoviendo el trabajo
en equipo, la adaptabilidad, creatividad para el logro de objetivos, la comunicacion y la

sincronizacién entre los integrantes del equipo.

Llevar a cabo un proyecto real con problemas de una empresa real, nos ayud6 a
comprender un poco mas sobre el campo profesional y las problematicas que se pueden
llegar a cruzar en nuestro camino como profesionistas, actuar de manera rapida y
consciente, buscando soluciones que generen mejores resultados. Se logré distinguir
realmente la importancia del contexto sociopolitico y econémico para poder realizar una
investigacion a fondo del entorno de la empresa, haciendo enfoque en los ambitos

exteriores que pueden ser perjudiciales o positivos para esta.

Algunos de los saberes puestos a prueba para desarrollar el documento y el proyecto
en general fueron los conocimientos y la experiencia que cada integrante tiene sobre su
carrera para redactar planes referidos a areas de la empresa, incluyendo, ejemplos y

propuestas de mejora.

Para nuestro proyecto de vida profesional desarrollamos la capacidad para comunicarse
de forma fluida, tanto oral como escrita; mejorar la capacidad para comprender y
redactar textos profesionales, demostrando nuestro pensamiento analitico y la

interpretacién de datos e informacién concluyente de la empresa.

Aprendizajes sociales (personal)

Antemio:

En este semestre que estuve trabajando en este proyecto pude ejercer un poco los
conocimientos que he adquirido en mi carrera a lo largo de los afios, fue algo que tuve

la oportunidad de realizar de forma rapida y asertiva. Una de las cosas que presenté ser
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un reto para mi, fue tener que ejercer en otras cosas que no son muy relacionadas con
mi carrera ya que tengo que estar en constante investigacion y buscando apoyos para

poder resolver la tarea que me estén solicitando.

Fue algo muy informativo ver como es una empresa de jovenes que acaban de
emprender y todos los retos que trae el crecer mucho en poco tiempo. Ademas de que
siempre es un gusto que los empresarios tengan la confianza y disposicién de trabajar

con los estudiantes y brindarnos un poco de experiencia laboral.

Cassandra:

En este PAP pude ampliar mis conocimientos de una manera importante ya que nunca
antes habia llevado a la practica un proyecto con una empresa que buscara una mejora
en muchos de sus aspectos, y aunque la mayoria de los puntos requeridos iban mas
enfocados a otras carreras gracias a esto entendi cosas que nunca antes hubiera
pensado que tendria que desarrollar. Me gusté mucho el hecho de poder trabajar con
personas dispuestas a hacer lo mejor para sacar adelante el proyecto, y sobre todo la

empatia y ganas de trabajar con las que contaban todos los de mi equipo.

En general, agradezco la oportunidad de poder ser parte de este PAP, hubo muchas
experiencias que nos retaron a ser mejores en todo lo que hacemos siempre, y se me
hace super importante el hecho de entender que muchas veces las cosas no salen como
lo esperamos, pero aln asi tenemos que finalizar el objetivo. En este semestre me llevo
grandes amistades, que me ensefiaron que cada una de las carreras son importantes y
gue ninguna tiene mas peso que otra, todos hacemos parte y ponemaos nuestro granito

de arena para que las cosas salgan bien.

En estos Ultimos dias que estamos cursando puedo decir que me llevd un gran
aprendizaje en la experiencia laboral que pude vivir en este semestre, pero lo que mas
me llevo es entender cdmo trabajar con personas, creo que el poder dejar de lado las
cosas personales y enfocarse en lo profesional fue una de las situaciones que mas
aprendi en este semestre. Agradezco a la empresa maicitos por la oportunidad de poner

nuestro granito de arena y al ITESO por ofrecernos oportunidades como estas.

47



Dani Marquez:

Gracias a la elaboracion de este proyecto PAP, pude darme cuenta de que se llega a
mejores resultados con la unidon de los conocimientos y experiencias de otros
comparnieros, trabajando en equipo y no solo haciendo aportaciones individuales. Me di
cuenta de la importancia de ser proactivo, ya que se logran mejores resultados dando

siempre lo mejor de cada uno.

Durante el curso, me vi muy involucrada en el proyecto ya que abarca muchos temas
de mercadotecnia, al ser yo la Unica mercaddloga, tuve que estar en constante apoyo
con mi equipo, el poder aprender de sus ideas y escuchar el punto de vista de cada uno,
fue una experiencia muy enriguecedora para mi, ya que me siento capaz de trabajar con
personas de diversos ambitos profesionales sin complicaciones, debido a esto también

me siento capaz también de liderar proyectos profesionales.

Aprendi a desenvolverme oralmente con mis compafieros, exponiendo mi punto de vista
y llevando a cabo actividades relacionadas a mi carrera, lo cual me ha dado mas

experiencia.

A pocos dias de concluir con este proyecto, puedo afirmar que lo que aqui se ha logrado
tendra un impacto positivo en la empresa que nos fue asignada. Gracias al aporte de
todos nosotros se pudieron establecer estrategias, realizar cambios, ampliar panoramas

y sobre todo buscar en todo momento lo mejor para el presente y futuro de Maicitos Mx.

Daniela Olimon:

En lo personal disfruté mucho realizar este proyecto, me di cuenta de la importancia de
tener un buen equipo de trabajo y una buena comunicacién, saber dividir roles para al
final obtener buenos resultados, a partir de esto me siento capaz de poder aplicar mis

conocimientos en cualquier area de trabajo.

Desde el ambito social puedo decir que este proyecto apoya a Maicitos Mx a que mas
personas conozcan la marca y se puedan unir al equipo y puedan ser emprendedores y
a que el consumidor final conozca el producto para que pueda compartirlo con amigos,

familiares y en reuniones sociales.
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Me parecié de gran inspiracidbn ver como estudiantes de nuestra edad jovenes, le
pierden el miedo a emprender, y a pesar de las dificultades no se rinden y persiguen sus

suefos.

Con el trabajo en equipo, mis conocimientos y los conocimientos de mis compafieros
sin duda logramos brindar a la empresa herramientas necesarias para poder crecer y
mejorar, utilizando estrategias que propusimos dependiendo de la carrera de cada uno,

asi como el cumplimiento de cada objetivo de manera eficaz.

Fernanda

Los aprendizajes que tuve en este PAP empiezan por el saber comunicar ideas,
organizar formas de trabajo en equipo. Considero que este PAP fue muy accesible para
poder innovar y poder desarrollar nuestras ideas como lo hicimos en el Focus group,

fotografias, videos, puntos POP.

Sin embargo, considero que el PAP no tiene tanto enfoque social en cuanto a la ayuda
0 mejora, se colaboré para hacer mejoras en el marketing y estrategias de la empresa,
no para el entorno social como personas necesitadas, discapacitadas, de bajos

recursos, etc.

Me gust6 que pudimos desarrollar un buen trabajo con las reglas
y lineamientos establecidos por la empresa, pero libre de que nosotros decidiéramos
para cambiar enfoques y hacer mejoras. Los conocimientos de mis comparfieros junto

con el mio fueron base para crear todo esto.

Aprendizajes éticos (personal)

Antemio

Como estudiante de finanzas lo primero que vi en la empresa fue el precio de venta de
su producto, para de esa forma poder tomar una decisién en la cual tendriamos que
cambiar la estrategia de precios actual o en el caso contrario dejarla como estaba. Luego
de ver que su rango de precios estaba dentro del precio competitivo y no habia una gran
variacion con su competencia pude determinar que el precio que estaba actualmente
estaba perfecto y no habia necesidad de cambiarse. Estos datos también fueron

validados con el focus group que se realiz6 al principio del proyecto.
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Cassandra:

A lo largo de este PAP pude tomar decisiones importantes para el proyecto como lo
fueron las estrategias de comercializacion, y también pude desarrollar algunas otras
cosas que no habia tenido la oportunidad de hacer. Me llevo una grata satisfaccion ya
gue esta experiencia me ayudd a crecer como persona y como futura profesional, en
general considero que el haber elegido el ITESO como universidad ha sido una de las
mejores decisiones que he tomado a lo largo de mi vida. No solo por el conocimiento
gue es super importante, pero lo mas importante que me llevo es cada una de las
vivencias y experiencias que me hicieron lo que soy el dia de hoy. Este PAP me ensefié
que siempre debemos buscar hacer el bien, ya sea en nuestras empresas, en las

escuelas, en cualquier lugar donde se nos dé la oportunidad.

Dani Marquez

A lo largo de este proyecto se presentaron diversos dilemas éticos donde se puso en
cuestion la problematica de la empresa y las soluciones propuestas, ya que no todos
tenemos las mismas ideas, fue un reto saber escuchar y comprender que en algunas
ocasiones yo podria no estar en lo correcto 0 quiza lo que proponia no era lo mejor para
la empresa. Tomé la decision de abrirme a las propuestas de los demas, me cost6 un
poco de trabajo porque sentia que la que podia aportar mas era yo por mi carrera, pero
me di cuenta que al unir diversos puntos de vista se llega a una mejor solucion.

La experiencia vivida me invita a tener mas seguridad en mi como profesionista, ya que
el resultado de los objetivos resueltos por mi, me dejan un buen sabor de boca, di mi
maximo y estoy segura de que esta experiencia es un gran paso para animarme a tomar
mas retos en diversas empresas. Después de esta experiencia, me doy cuenta de que
me gustaria ejercer mi profesion en alguna agencia de mercadotecnia en donde pueda

trabajar en varios proyectos.

Daniela Olimon:

En este proyecto creo que la toma de decisiones de cada uno de los participantes fue
de suma importancia, sin duda creo que aporté mis ideas y tome decisiones de manera

gue beneficiara a todo el equipo, realice mis objetivos en tiempo y forma y me llevo de
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aprendizaje que siempre es importante tener buena comunicacion entre comparieros,
equipos de trabajo, empresarios y profesores, esta experiencia PAP me sirvi6 mucho
para ejercer los aprendizajes vistos durante toda mi carrera, también me sirvié para
practicar mi tolerancia, ayudar y apoyar a las personas, microempresas y hacer el
trabajo bien y con ganas sin fines de lucro simplemente con el objetivo de hacer el bien

social.

Fernanda

En el PAP tuvimos que tomar decisiones para poder dividir, compartir y colaborar como
grupo, sin embargo, cada decisién que tomamos en lo individual hizo que avanzaramos
0 no. Algunas de las decisiones que tuvimos que tomar fue la de la parte fotogréafica, los
videos y contenidos que ibamos a generar y quién se iba a encargar de la edicion.

En esa parte aproveché que gracias a mi carrera desarrollé habilidades como el uso de
Photoshop, InDesign, Lightroom, etc. y me funcionaron para hacer la edicion.

La experiencia me invita a desarrollar otras habilidades y no tenerle miedo a

equivocarnos en el proceso porque como equipo pudimos salir adelante.

Aprendizajes en lo personal (personal)

Antemio:

En este proyecto aprendi mucho sobre como se trabaja dentro de una empresa
en crecimiento. También aprendi sobre como trabajar en equipo lo cual me
ayudara al momento de formar parte en alguna empresa ya que es algo que
tendré que hacer muy seguido. Aprendi como es que tengo que hablar con las
encargadas y como es que tengo siempre que estar preparado para cualquier
duda que se pueda tener durante una presentacion de algun proyecto y que asi
no se queden con alguna inquietud y puedan ver que tengo un buen dominio del

tema.
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Cassandra

Gracias a este PAP, pude darme cuenta de como es trabajar con personas que
no conocemos realmente, y gracias a esto entiendo que no siempre se trabaja
con personas que actian o piensan de la misma manera y que nho
necesariamente es malo, solo debemos enfocarnos en dar los resultados que se
buscan, y en lo personal fue un reto para mi, pero me gusto. Aprendi muchas
cosas que van mas hacia la mercadotecnia pero que también son puntos

Importantes para todas las empresas. Y a siempre actuar de manera profesional.

Dani Marquez

Gracias a la elaboracién de este proyecto PAP, pude darme cuenta de lo capaz que soy
de sacar adelante lo que me proponga, pude conocer esa parte de mi porque me gusta
gue me reten para poder demostrar mis capacidades; desde la comunicacién con mis
comparnieros, la adaptabilidad que tuve con cada uno, la resolucién de problemas y mas.
También gracias a este PAP me di cuenta de las problematicas que se sufre ante el
mercado, la competencia y la realidad de cualquier empresa.

Poder relacionarme con personas de otras carreras y aprender de ellas ha sido una gran
experiencia, me siento un paso mas adelante para vivir mi vida profesional compartiendo

proyectos con gente de otro ambito.

Daniela Olimon:

Esta experiencia PAP me ayud6 a darme cuenta de mis capacidades, habilidades y
conocimientos que obtuve a lo largo de mi carrera, también me di cuenta de que soy
capaz de llevar un proyecto y trabajar a base de objetivos a corto plazo, me gusto
trabajar con personas de distintas carreras y aprender de cada uno de ellos y que con
esfuerzo mutuo se pueden obtener buenos resultados.

Me di cuenta de que la carrera que estudié me abre las puertas a apoyar en distintas
areas a nivel empresarial, y de mis aptitudes al momento de enfrentarme al mundo

laboral, ya sea en una empresa propia o siendo empleada de alguna organizacion.
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Fernanda

El PAP me ayud6 a darme cuenta que conozco mas de lo que pensaba, que todavia
recuerdo algunas cosas que creia olvidadas y que puedo lograr mas de lo que pienso.
Creo que fue un reto padre trabajar con Maicitos, pude explayarme en cuanto a la

creatividad.

Lo que el PAP me dio para conocer y reconocer a los demas fue que hay personas que
pueden obstruir en los procesos sin darse cuenta, que no todas las personas estan
capacitadas o son capaces de adaptarse y hacer un esfuerzo “extra” para ayudar a los
demas. Pero en cambio hay otras que buscan el progreso colectivo, que las cosas

salgan como estan planeadas e incluso mejor.

En cuanto a mi proyecto de vida, me llevo el aprendizaje de cosas que quiero seguir
fomentando en mi vida, aprendi a no perder la calma y aprender que las cosas siempre

salen.

5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones:
Mercadotecnia:

e Actualmente no tienen estrategias de comunicacion y comercializacion
digital para ofrecer sus productos al canal B2C

e EIl considerar implementar el focus group fue de bastante ayuda porque
ayudo a validar precio, empaque, etiqueta, habitos de compra y consumo
para desarrollar las estrategias adecuadas y lograr los objetivos

establecidos.

Finanzas:

e La empresa tiene un gran orden de sus finanzas y ya tienen bien
establecidos sus precios, esto acompafiado de una buena estrategia la

cual se pudo validar a lo largo del proyecto y concluimos que los precios
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estdn mas que perfectos para el mercado y el segmento al cual van

dirigidos actualmente.
Disefio:

e Cuentan con un buen equipo de disefo, las fotografias y videos son claros
y concisos. Las estrategias enfocadas a los emprendedores son claras,
se nota que sus redes sociales estan enfocadas a eso y no hay pérdida

de informacion.

Recomendaciones:
Mercadotecnia:

e Aplicar estrategias con sus respectivas tacticas para comunicar,
promocionar y publicitar el nuevo empaque en los diferentes puntos de
venta.

e Aplicar contenido de calendario alineado al segmento para generar un

reconocimiento de marca.

Finanzas:

e Como recomendacion en el &rea de finanzas solo seria que siempre estén
en constante revision de los precios y promociones de la competencia
para que siempre estén con una buena estrategia y sigan siendo la

primera opcion para sus consumidores como lo han sido hasta ahora.
Disefio:

e Combinar las estrategias de mercadotecnia y comercializacién junto con
las de disefio para generar informacion nueva para el consumidor final.

e Generar plantillas y secuencia para el disefio de Instagram y/o TikTok.
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