


Productores de bebidas RTD´s, 
Sur de Jalisco
Raicilleros 

Cat South



Modelo de
Negocios

Investigación de mercado: conocer a fondo el
mercado de bebidas alcohólicas, 
Identificación de la propuesta de valor de la
raicilla, 
Diseño y marketing de la marca
Propuesta de valor y diferenciarse de la
competencia.



Objetivos
Generales

Casa Herrera & Del Toro Raicillery quiere lanzar
y dar a conocer sus productos del RTD a nivel
nacional ayudados con una investigación de
mercado para lograr ser el número uno en
raicilla y trabajar en el logo del destilado. 



Objetivos
Especificos

Reescribir la misión y visión de Casa Herrera 
Realizar investigaciones de mercado y clientes para
reformulación de RTD. 
Investigar la competencia de RTD. 
Hacer contenido de fotos del producto para redes sociales
Estudio neuromarketing con eye-tracking en salón de retail.
Desarrollar ideas del logotipo (etiqueta) del destilado de
raicilla 
Realizar calendario de redes sociales para RTD



Somos una empresa mexicana dedicada a la
fabricación, distribución y venta de destilados y
bebidas a base de raicilla. Diseñamos nuestros
propios sabores cumpliendo y respetando la
denominación de origen. Nos apegamos a los
criterios del comercio justo basado en el diálogo, la
transparencia y el respeto.

Misión 

Buscar ser una empresa líder y
reconocida a nivel nacional e
internacional en la venta de
destilados y bebidas de raicilla
artesanales, buscando el
comercio justo y el desarrollo
sostenible de las comunidades
productoras.

Visión



Hombres y Mujeres
ZMG
Consuman bebidas RTD
Edad 30 a 60 años
poder adquisitivo NSE AB, C+

Mercado y
oportunidades 






FODA



Focus group

Se le pidió al empresario que
preparara muestras de RTD´s de sus
tres presentaciones, de 3 grados de
alcohol cada una, 7%, 9% y 11%. A
continuación presentamos la
invitación enviada a los
participantes.



Focus group



Resultados focus group
7Prueba 1 (7%) Horchata: La mayoría del focus opinó
que está cremoso/espeso y que sabe a medicamento.

Prueba 2 (9%) Horchata: La mayoría del focus le
agradó más el sabor por saber menos espeso y más a
alcohol.

Prueba 3 (11%) Horchata: La mayoría del focus
mencionó que fue muy poco aceptado por ser muy
cremoso y también opinaron que el alcohol era
demasiado.

Prueba 1 (7%) Daiquiri: La mayoría del focus opinó
que era muy dulce, empalagoso y que sabía a

medicina/jarabe.



Prueba 2 (9%) Daiquiri:La mayoría del focus opinó
menos empalagoso y más suave.

 
Prueba 3 (11%) Daiquiri: Fue el más aceptado en

cuanto sabor, color, …
Prueba 1 (7%)Margarita: La mayoría del focus opinó que fue
demasiado limon con chamoy, muy artificial y demasiado
ácido.

Prueba 2 (9%) Margarita: La mayoría del focus opinó demasiado
ácido, salado y demasiado artificial.

Prueba 3 (11%) Margarita:La mayoría del focus opinó que fue
demasiado amargo y sabe  malo.



Etiqueta



Observación In-situ
No hay un producto de RTD
como lo es Cat South en estas
tiendas de Retail (oxxo y
Vinos America) y la
competencia indirecta con
mayor ventaja en el mercado
son los seltzers y los
preparados de cerveza/tequila
new mix, caribe cooler, skyy, 
 entre otros.



Análisis de competencia
indirecta






Análisis
de Redes
sociales

Los mejores momentos para publicar en Instagram: Lunes a las 11 a.m.,
martes y miércoles de 10 a.m., a 1 p.m., y jueves y viernes a las 10 a.m. y a las
11 a.m. Los mejores días para publicar en Instagram: Martes y miércoles Los
peores días para publicar en Instagram: Domingos





KPI'S
(METRICAS)

Alcance o Impresiones
Número de veces que se han visto
las publicaciones, Permite ver el

impacto y la visibilidad que se está
obteniendo a través de la

plataforma



Rendimiento de hashtags
Visitas en Perfil

Click en los enlaces



Reproducciones de Videos
Podemos saber cuántas veces se
han visto los videos tanto de los
que te siguen y de los que no te

siguen



Tiempo total de visualización o
tasa de retención

Tiempo total que se ha visto todo el
video






Interacciones con las
publicaciones 

Reacciones de usuarios a las
publicaciones 

Engagement Rate
Porcentaje de usuarios que han
interactuado con el contenido

respecto al total de usuarios que
han visto






Campañas Activadas

Número de reproducciones 
Tasa de Retención 

Me gustas 
Retweets

Veces que se han compartido



Métricas Cat South





Métricas Cat South Hoy





Sesión de fotos



Redes sociales
Antes AntesDespués Después



Publicaciones A y B



Estudio Neuromarketing



Se  realizaron 24
pruebas y 24 encuestas
de las cuales se destacó
por el segmento la
observación en el RTD
de daiquiri de fresa,
Viuda cantor,
strongbow y white
claw, pero en cuanto a
elección del producto
solo 4 personas
escogieron el RTD de
Cat South. 



Recomendaciones
Neuromarketing

Debido a qué solo el 16.6% (4 personas
de 24) escogieron el producto y en
estas 4 la elección fue por el envase, y
por ser tan colorido pero no se
menciona nada sobre la etiqueta; Es
recomendable modificarla  para tener
una mejor aceptación visual ante los
clientes en el punto de venta.
  



Recomendaciones



Mercado meta correspondiente: Según los estudios realizados y las
investigaciones se recomienda que se enfoque en jovenes y jovenes adulto entre
las edades de 18-30 años de NSE AB, C+ que habiten en la ZMG y consuman RTD.
Presentarse en eventos donde este tu mercado meta, siempre llevar lo
necesario(cambio, luces e incentivos).
Seguir un cronograma y los horarios siempre con una misma linea de
publicaciones enfocado a su buyer persona
Incluir en las publicaciones una explicación para posicionar  la raicilla como la
denominación de origen ya que estamos también educando a los clientes sobre el
destilado
Mejorar presencia en la web como lo es pagina y redes sociales (utilizar palabras
claves, SEO, # recomendados)



Recomendaciones





Conclusiones



¡Gracias!


