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REPORTE PAP

Presentacidn Institucional de los Proyectos de Aplicacién 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 profesidn 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 abordara el trabajo de investigacion y aplicacion realizada
para la empresa Munch Mart, la cual desarrolla sus actividades econdmicas en el
giro de servicios de preparacién de alimentos para ocasiones especiales. Los
requerimientos de la empresa para este proyecto fueron extensos, pero de forma
general lo que buscaban eran estrategias enfocadas al posicionamiento y

comercializacion de sus productos/servicios.

Asi también, requerian asesoria financiera para la fijacion de precios e
identificacion de costos, la validacion del branding y los productos, identificacion
de su mercado meta, identidad corporativa y de marca. Todos los objetivos que se
desarrollaron a lo largo del documento, se llevaron a cabo por medio de un
proceso individual, con una metodologia de contraste, combinando informacién
secundaria de investigacion, conocimientos previos por parte de los integrantes
del equipo e informacioén primaria obtenida por parte de la empresa. Al completar
cada objetivo especifico, se desarrollaron diferentes entregables, los cuales
implementara la empresa al culminar este proyecto, los cuales se cumplieron en

tiempo y forma, abordando exitosamente todos los objetivos antes mencionados.



1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Historia

Munch Mart fue creada el 15 de febrero de 2023 gracias a la inquietud de sus
fundadoras Andrea Mendoza y Maria Fernanda Vazquez quienes son primas, con
el objetivo principal de emprender un negocio. Después de indagar propuestas, la
idea que sobresalid fue la creacién de una empresa de snacks hechos con papas,

esto fue la que dio inicio a todo.

Por coincidencia y sin planearlo, se les dio la oportunidad de asistir a un
evento de venta al publico por lo que pusieron su idea en marcha, es aqui donde
decidieron su nombre al buscar algo relacionado con lo que coloquialmente le
llamamos “monchoso”, de esta forma llegaron a la conclusiéon de que Munch Mart
era la mejor opcion. Inmediatamente, crearon sus redes sociales y comenzaron a
asistir a eventos publicos donde notaron que la venta no era redituable, por lo que
decidieron incorporar su idea al mundo de los eventos particulares. Hoy en dia han
atendiendo alrededor de 15 eventos en seis meses, es una empresa dedicada a
ofrecer servicios de snacks y bebidas para eventos privados, donde ofrecen

opciones de papas y toppings:

Papas Toppings
Papa natural Jicama Salchichas
Papa adobada Pepino Cueritos
Duros de maiz Zanahoria Gomitas (gusanos)
Palomitas Cacahuate japonés Gomitas azucaradas
Tostitos Cacahuate enchilado Maicitos enchilados




Doritos Rielitos

Maicitos naturales

Ruffles Palitos de chile

Manguitos enchilados

En este periodo de tiempo se dieron cuenta que era conveniente afiadir a

su barra de snack otros alimentos y bebidas como elotes, tostitos con elotes, barra

de bidnicos y aguas frescas.

Contexto econdmico social

De acuerdo al Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE),

Munch Mart pertenece al tipo de actividad: “Servicios de preparacion de alimentos

para ocasiones especiales”, con codigo “722320”. Dichas unidades econdémicas

ofrecen servicios para ocasiones especiales como bodas,

conferencias,

seminarios y cualquier tipo de evento privado. Este codigo fue lo que mas se

acerco al giro de Munch Mart con las siguientes especificaciones: Tamafo de la

empresa de 0 a 5 personas y con area geografica en Guadalajara y Zapopan.

Cabe recalcar que las empresas con el mismo giro que se encontraron, son en su

mayoria servicios de buffet y banquetes de alimentos mas elaborados, siendo asi

un total de 40 entidades econdmicas.

D 72232 Servicios de preparacion de para ocasiones
especi.’:llesT
D 722320 Servicios de preparacion de para

ocasiones especiales

- y bebidas para bodas, preparacion y entrega

- y bebidas para conferencias, preparacion y
entrega

- y bebidas para consumo inmediato para
ocasiones especiales, preparacion y entrega

- y bebidas para seminarios, preparacion y
entrega

- preparacion de y bebidas para ocasiones
especiales en combinacion con el alquiler de salones de
fiestas

Imagen 1. Clasificacion de empresas de alimentos para ocasiones especiales.

Establecimientos econémicos

® ATELIER

Guadalajara, JALISCO

® BANQUETES A TIEMPO
Zapopan, JALISCO

® BANQUETES BOCAGRANDE
Guadalajara, JALISCO

® BANQUETES BUFFETE
Zapopan, JALISCO

® BANQUETES D REY
Guadalajara, JALISCO

® BANQUETES D REY
Guadalajara, JALISCO

® BANQUETES EL FESTIN
Zapopan, JALISCO

® BANQUETES GUILLE
Zapopan, JALISCO
Resultados encontrados: 0

Imagen 2. Entidades econémicas del mismo giro.
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Razén de ser
e Objetivo de la empresa:
Ofrecer el servicio de barra de snacks, elotes, tostitos con elote, barra de

biénicos y aguas frescas con un delicioso sabor en eventos privados.

e Funciones necesarias para el cumplimiento del objetivo:

1. El cliente busca a Munch Mart mediante sus tarjetas de presentacion
donde se encuentran sus redes sociales o recomendaciéon de boca
en boca.

2. Se agenda el evento en la Zona Metropolitana de Guadalajara, por
medio de redes sociales como Instagram, Facebook o WhatsApp.

3. Se realizan las compras de los suministros necesarios para el
evento.

4. Se transportan al lugar del evento y se ofrece el servicio.

e Estructura organizacional:
La empresa cuenta con dos fundadoras quienes trabajan completamente
para Munch Mart, donde se presentan uniformadas a los eventos y cumplen
distintas funciones en la empresa, sin embargo, cuentan con un apoyo
ocasional de sus padres y novios cuando tienen eventos que coinciden en

fecha y hora.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

Debido a que la empresa Munch Mart es un emprendimiento reciente, buscan
obtener el asesoramiento de estudiantes de ITESO los cuales pertenecen a varias
ramas de licenciaturas como Finanzas, Mercadotecnia, Administracion de
Empresas y Disefo. De esta forma, podran obtener un diagndstico para resolver
problematicas enfocadas a la creaciéon de estrategias de comunicacion digital,

estrategias de publicidad y material fotografico para el negocio.



1.3 Objetivo general
Disefar estrategias de comunicacion digital y publicidad para difusién y
crecimiento de Munch Mart en la Zona Metropolitana de Guadalajara durante los

meses agosto-diciembre del 2023.

1.4 Objetivos especificos

1. Disefiar mision, vision y valores.

2. Elaborar organigrama y definir perfil de puestos.

3. Diagnosticar el producto (en dénde se encuentra la empresa, por medio de
la mezcla de mercadotecnia: Producto, precio, plaza y promocion).
Identificar y definir mercado meta.

Analizar la competencia.
Analizar el sector y evaluar las capacidades de la empresa (FODA).

Validar y registrar la marca (IMPI).

© N o 0 &

Proponer rediseino de logo.

9. Desarrollar estrategias de precios.

10.Crear estrategias de comercializacion.

11. Disefar estrategias de promocién y publicidad.

12.Proponer estrategias de comunicacién digital.

13. Tomar fotografias del producto para estrategias de comunicacion digital.

14. Sugerir estrategias POP (publicidad para punto de venta).



2. Planeacién y seguimiento del proyecto

2.1 Metodologia

A continuacion se describen los procedimientos de trabajo, herramientas vy

recursos por cada objetivo especifico.

1. Disefiar mision, vision y valores

Consultar fuentes primarias.

Consultar fuentes secundarias.

Formular propuestas mediante lluvia de ideas.

Pulir y definir identidad corporativa.

Validar con empresarias para la aceptacion de mision, vision y

valores.

2. Elaborar organigrama y definir perfil de puestos

Consultar fuentes primarias.

Segmentar los departamentos.

Definir y asociar tareas y responsabilidades.
Disenar el organigrama.

Validar con empresarias disefio de organigrama y perfil de puestos.

3. Diagnosticar el producto (en donde se encuentra la empresa, por

medio de la mezcla de mercadotecnia: Producto, precio, plaza y

promocion)

Definir Producto.

Establecer Precio.

Identificar Plaza.

Planificar Promocion.

Todo lo anterior se realiza consultando fuentes primarias.

Validar las 4 P’s mediante Focus Group.



4. ldentificar y definir mercado meta

Consultar informacion en fuentes primarias y secundarias.

Identificar ventaja competitiva.

Identificar el perfil demografico y geografico de los clientes.

Validar el mercado meta considerando la aceptacion de
las empresarias.

Definir el Buyer Persona.

Definir y crear Lienzo Canvas.

Definir y crear Lienzo de la Propuesta de Valor.

5. Analizar la competencia

Consultar fuentes secundarias.

Recopilar informacidn de la competencia para
Benchmarking.

Realizar Analisis PESTEL.

elaborar

6. Analizar el sector y evaluar las capacidades de la empresa
(FODA)

Consultar informacion en fuentes primarias y secundarias.
Analizar la competencia.
Realizar el FODA y FODA Estratégico.

. Validar y registrar la marca (IMPI)

Consultar en MARCia nombre de la empresa Munch Mart.

Analizar en qué categoria pertenece ante el IMPI.

Investigar el costo del registro y recopilar la informacién con

los pasos a seguir y los documentos necesarios para la

realizacidn del registro de marca ante el IMPI.



8. Proponer rediseio de logo
e Conocer el mercado.
e Conocer qué forma de comunicacion se desea tener con el cliente.
e Identificar objetivos.
e Validar logo con empresaria.
e Validar marca con empresaria.

e Elaborar manual de identidad.

9. Desarrollar estrategias de precios
e Consultar fuentes primarias.
e Realizar un analisis de los costos y gastos.
e Analizar los precios de la competencia.

e Crear estrategia de precios.

10.Crear estrategias de comercializacion
e Consultar fuentes primarias y secundarias.
e Analizar el producto y el mercado.
e Proporcionar cartera de clientes para ofrecer el servicio.
e Analizar el proceso de compra actual (Customer Journey Map) y
analizar areas de mejora.

e Considerar FODA Estratégico para sugerir estrategias y tacticas.

11. Diseiar estrategias de promocion y publicidad
e Consultar fuentes primarias.
e Definir los enfoques de publicidad.
e Buscar los medios ideales para la promocion.
e Definir las estrategias en base al FODA Estratégico con su

respectivas tacticas.
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12.Proponer estrategias de comunicacion digital
e Consultar fuentes primarias.
e Investigar y realizar Benchmarking digital y aspiracional.
e Realizar FODA Digital.
e Definir los objetivos S.M.A.R.T.
e Analizar los posibles nuevos medios de comunicacién disponibles.
e Definir el medio en base al enfoque elegido.

e Realizar calendario de redes por un mes.

13.Tomar fotografias del producto para estrategias de comunicacion
digital
e Crear un moodboard para la toma de fotografias.
e Enlistar y conseguir el equipo necesario para la sesion
fotografica.
e Toma de fotografias.

e Recopilar y editar las fotografias y videos.

14.Sugerir estrategias POP (publicidad para punto de venta)
e Validar stand considerando medidas y materiales adecuados.

e Sugerir material publicitario para diferentes puntos de venta.

2.2 Cronograma o plan de trabajo
e Recursos necesarios:
o Humanos: Empresarios, alumnos, profesor PAP y asesores.
o Materiales: Equipo de fotografia.
o Econdmicos: Sujeto a necesidades.
o Tecnolégicos: Celulares, cdmaras, computadoras, luces, etc.
o Tiempos: Lunes y miércoles de 11:00 am - 2:00 pm considerando las

actividades establecidas en el cronograma.

11



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA ORGANIZACION "MUNCH MART"
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1. Documento con vision, mision y valores.

2. Documento con organigrama y descripcion de puestos actuales y

proyeccion a futuro.

Documento con 4 P’s y resultados del Focus Group.

4. Documento descripcion de mercado meta, Buyer Persona, Lienzo Canvas y

Lienzo de la Propuesta de Valor.

Documento con analisis de la competencia y Analisis PESTEL.
Documento con FODA y FODA Estratégico.

7. Documento con validacion de marca ante IMPI, identificacion de categoria,

documentos necesarios y pasos a seguir con costos para el registro de la

marca ante el IMPI.

8. Archivo editable con logo y documento con manual de identidad.
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9. Documento con estrategia de precios.

10.Documento con cartera de clientes, area de mejora mediante Customer
Journey Map y estrategia de comercializacion y sus respectivas tacticas.

11. Documento con estrategia de promocion y publicidad con sus respectivas
tacticas considerando los medios adecuados para implementar.

12.Documento con Benchmarking digital y aspiracional, FODA Digital,
objetivos S.M.A.R.T., estrategias de comunicacion digital y contenido para
redes sociales (Facebook e Instagram) por un mes.

13. Archivo con fotografias y videos editados.

14.Documento con estrategias POP considerando material publicitario.

13



3. Desarrollo y resultados del trabajo profesional

3.1 Sustento tedrico

En este apartado se explican los conceptos utilizados para el desarrollo de los

objetivos del proyecto.

Identidad corporativa: Es el conjunto de valores que conforman la vision
de mundo de una empresa. Sus principios, sus acciones de endomarketing,
la postura que adopta en diferentes situaciones y la imagen que la empresa
quiere cultivar de si misma.

Organigrama: Un organigrama es una representacion grafica de la
estructura jerarquica de una organizaciéon. Muestra como se dividen las
responsabilidades y las relaciones de autoridad dentro de la empresa.

Perfil de puestos: Un perfil de puesto de trabajo es una recopilacién de los
detalles de las actividades clave en ese rol y los requisitos de la persona
que los lleve a cabo. Sus principales funciones son atraer candidatos
calificados y servir como referencia a nivel interno.

4 P’s: Las 4 P’s son un conjunto de cuatro elementos clave en el marketing
que se utilizan para planificar y ejecutar estrategias de marketing. Estas
son: Producto (Product), Precio (Price), Plaza (Place) y Promocion
(Promotion).

Buyer persona: Un buyer persona es una descripcion abstracta de tu
consumidor ideal. Se puede basar en datos cualitativos y cuantitativos de
una investigacion de mercado, competidores y perfiles de clientes
existentes.

Lienzo canvas: El lienzo canvas es una herramienta visual utilizada en la
planificacién estratégica y el desarrollo de modelos de negocio. Ayuda a las
empresas a definir y visualizar su propuesta de valor, segmentos de

clientes, canales de distribucion y otras areas clave.
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Lienzo de la propuesta de valor: Es una herramienta para describir la
solucion especifica que una empresa brinda a un cliente, y que un
competidor no puede ofrecer.

Anadlisis PESTEL: Es un método descriptivo usado para conocer el
contexto de una empresa. Busca profundizar en los elementos que rodean
a un negocio, por ejemplo: aspectos econdémicos, politicos, ambientales,
socioculturales, psicologicos o legales.

Mercado meta: El mercado meta de una empresa es el segmento al cual
dirige sus productos y servicios y los diferentes mensajes promocionales y
de divulgacién de marca.

FODA: El andlisis FODA es una técnica que se usa para identificar las
fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o,
incluso, de algun proyecto especifico.

FODA Estratégico: EI FODA Estratégico es una version mas profunda y
orientada a la accion del analisis FODA. Se centra en cdmo una
organizacion puede aprovechar sus fortalezas y oportunidades mientras
aborda sus debilidades y amenazas de manera estratégica.

FODA Digital: Es el estudio de los factores internos y externos que
condicionan el éxito o fracaso de la compafiia en los medios digitales. En él
se estudian las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades en el
ambito digital. Debe realizarse en el momento de implementar cualquier
accién en internet. Es el primer paso antes de disefar el Plan de Marketing
Digital.

Objetivos S.M.A.R.T.: SMART es una metodologia para definir objetivos.
Se trata de un acrénimo del inglés a través del cual se explican las
caracteristicas basicas de los objetivos SMART. Estos deben ser
especificos (Specific), medibles (Measurable), alcanzables (Achievable),
realistas (Realistic) y de duracién limitada (Time-bound).

IMPI: El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial es un organismo

publico descentralizado con personalidad juridica y patrimonio propio y con
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la autoridad legal para administrar el sistema de propiedad industrial en
nuestro pais.

Manual de identidad: Es un documento que recopila las directrices a
seguir para mantener un orden sobre la identidad visual de una empresa.
Recoge los principales elementos graficos y explica como debemos
aplicarlos visualmente. Contiene directrices tanto para offine como para
online, ya que como se sabe, todo esta relacionado.

Analisis de costos y gastos: El anadlisis de costos y gastos implica
examinar y evaluar los costos y gastos operativos de una empresa para
comprender como afectan sus resultados financieros.

Estrategias de precios: Una estrategia de precios es una forma de
determinar el mejor precio para tu producto o servicio utilizando un modelo
analitico.

Estrategias de comercializaciéon: Es un plan integral que las empresas
utilizan para introducir un nuevo producto o servicio en el mercado.
Disefiada para mitigar el riesgo inherente a la introducciéon de un nuevo
producto, una tipica estrategia de comercializacidén incluye perfiles de
mercado objetivo, un plan de marketing y una estrategia concreta de ventas
y distribucion.

Estrategias de promocion y publicidad: Estas estrategias se refieren a
las acciones que una empresa toma para promocionar sus productos o
servicios, lo que puede incluir publicidad en medios, promociones,
marketing digital, etc.

Estrategias de comunicaciéon digital: Son estrategias disefiadas para
gestionar la presencia y la comunicacién de una empresa en linea, a través
de canales como redes sociales, sitios web y correo electrénico.
Estrategias POP: Las estrategias POP se refieren a las tacticas utilizadas
en el punto de venta para influir en la decisién de compra del cliente, como
exhibiciones, promociones y merchandising.

Benchmarking digital: El benchmarking digital es un proceso de

comparacién de las practicas digitales de una empresa con las de sus
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competidores y las mejores practicas de la industria para identificar
oportunidades de mejora.

Benchmarking aspiracional: El benchmarking aspiracional se enfoca en
comparar una organizacion con empresas lideres o referentes en la
industria, con el objetivo de establecer estandares de excelencia y aspirar a

alcanzar un nivel similar de desempefio.
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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.

1. Disefnar mision, vision y valores
Misidn: Se crearon dos opciones de misién para Munch Mart las cuales
conectan con los valores de la misma, siendo la opcion 1 la elegida por las
empresarias.

e Opcidén 1: “La misién de Munch Mart es brindar la mejor variedad en
barras de snacks y aguas frescas para los eventos mas especiales
de nuestros clientes, quienes buscan satisfacer el antojo de sus
invitados; garantizando la puntualidad, higiene y la mas alta calidad
de satisfaccion en todos los servicios”.

e Opcidén 2: “La misién de Munch Mart es garantizar la mejor calidad
en variedad de botanas y aguas frescas en los eventos mas
especiales de nuestros clientes, buscando satisfacer el antojo de

todos los invitados con un servicio puntual, higiénico y honesto”.

Visiéon: Se crearon dos opciones de vision para Munch Mart las cuales
conectan con los valores de la misma, siendo la opcion 1 la elegida por las
empresarias.

e Opcidén 1: “Ser la marca mas reconocida de servicios en snacks y
aguas frescas en el Area Metropolitana de Guadalajara gracias a
nuestra experiencia, preparacion y detalle en la atencion al cliente.
Nos comprometemos a entregar los servicios en tiempo y forma,
siempre con la honestidad y la empatia que caracterizan a Munch
Mart”.

e Opcidn 2: “Nuestra vision es ser una empresa comprometida con el
cliente para brindar los momentos mas felices en el paladar de los
invitados, creando un espacio amigable con el sentido de la

honestidad y empatia que caracterizan a Munch Mart”.
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Valores

e Puntualidad: Es el compromiso de Munch Mart para siempre ofrecer
el servicio en los horarios estipulados, sin ningun retraso ni
inconvenientes.

e Higiene: Es el valor de Munch Mart para siempre ofrecer un servicio
impecable, limpio, ordenado y seguro para los consumidores.

e Honestidad: Es la virtud de Munch Mart en siempre decir la verdad,
ser decente, razonable y siempre comunicarse hacia los clientes con
total transparencia.

e Empatia: Es la virtud de Munch Mart en siempre escuchar y respetar
al cliente para generar un ambiente seguro y de confianza.

e Atenciodn al cliente: Es la actitud de Munch Mart en siempre atender

y solucionar las dudas de todos los clientes en tiempo y forma.

2. Elaborar organigrama y definir perfil de puestos
El organigrama y el perfil de puestos presentados fueron validados con las
empresarias, tomando en cuenta su estructura actual y la que buscan

aspirar en el corto y mediano plazo.

Organigrama

ORGANIGRAMA MUNCH MART

\ S Andrea Mendoza Fernanda Vazquez
®_4:-@ DUENA J DUENA

| |
wﬁ‘ 1ﬂ

3/
Marceline Anderson| Francois Mercer
JAUXILIAR DE EVENTOSY JAUXILIAR DE EVENTOY

il
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Perfil de puestos (Dueia)

NOMBRE DEL PUESTO: H Departamento: Reporta a:

Administracion, Compras,
Ventas, Disefio, N/A N/A

Mercadotecnia y Eventos
PERSONAL A CARGO:

Auxiliar de Eventos
FUNCION BASICA DEL PUESTO:

Administrar las redes sociales de Munch Mart para recibir solicitudes y dar cotizaciones, para
eventualmente programar eventos y realizar el cobro del anticipo. Realizar compras y preparar
insumos previo a los eventos. Llegar a los eventos, organizar y dar el servicio contratado. Realizar el
cobro final al término de cada servicio.

ACTIVIDADES CLAVE:

Crear contenido para redes sociales.

Gestionar y actualizar redes sociales.

Contestar mensajes y solicitudes.

Calcular cotizaciones.

Programar y organizar servicios para los eventos (ubicacion, servicios tentativos y paquetes).
Reallizar cobros de anticipos.

Realizar compras de insumos para preparar eventos de acuerdo a lo solicitado.

Preparar insumos y recursos para ofrecer los servicios (picar frutas y verduras, preparar cremas
de bidnicos, cocinar esquites, preparar salsas y cremas para esquites, preparar aguas frescas,
entre otras actividades).

Realizar cobros al final de los servicios.

Proporcionar encuestas de satisfaccion.

Montar mesas Munch Mart en areas designadas dentro del evento.

Organizar papas y toppings (evento de botanas).

Organizar frutas, toppings y cremas (evento de bidnicos).

Organizar vitroleros de aguas frescas (evento de aguas frescas).

Organizar mesa de esquites, toppings y complementos (evento de esquites).

Elaborar y entregar productos de acuerdo al tipo de servicio.

Limpiar estaciones y mesas para mantener limpieza y estética.

Explicar los toppings y papas a los clientes.

Preparar vasos de botanas de acuerdo a las preferencias de los clientes.

Recibir vaso de botanas y preguntar a clientes con qué salsa quieren acompanar sus vasos y
agregar limon si es requerido (evento de botanas).

Preparar bidnicos de acuerdo a las preferencias de los clientes.

Picar bananas y manzanas, y rellenar jarras con yogur o crema de bidnico (evento de bionicos).
Preparar esquites al gusto de los consumidores (evento de esquites).

Montar vitroleros de aguas frescas en las mesas previamente limpias (evento de aguas frescas).
En todos los tipos de productos, una vez terminado el servicio correspondiente, limpiar y
desmontar las mesas y/o vitroleros y recoger la basura. Empacar contenedores metalicos,
recipientes, platos y cualquier otra herramienta de trabajo en sus respectivas cajas.

Guardar mesas, cajas y cualquier otro recurso de trabajo de Munch Mart en los vehiculos.
Limpiar y lavar vitroleros, contenedores metaliccos, jarras, platos, bowls, utensilios, mesas,
botes de salsas, etc.
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Perfil de Puestos

REQUERIMIENTOS PERSONALES:

Disponibilidad para recibir solicitudes y ofrecer cotizaciones, asi como para comprar insumos y
organizar eventos Munch Mart. Presentarse a los eventos con puntualidad (30 minutos antes de la
hora del servicio), aseados y con higiene personal, pelo recogido, con el uniforme de Munch Mart,

tenis blancos.
Experiencia requerida (en

_ En qué puesto: En qué funciones o actividades:
meses o afios):

Observaciones:

Formacioén: Habilidades requeridas:

¢ Conocimientos financieros (cotizaciones vy
precios).

s Creatividad para redes sociales.

¢ QOrganizacion para programar y brindar servicios.

Conocimientos: e Experiencia en preparacién de botanas, aguas
Genéricos: frescas, esquites y bidnicos.

Licenciatura. o Comunicacion asertiva.

Especializados del negocio: ¢ Disponibilidad de horario.

Licenciatura en Mercadotecnia. e Amabilidad.

Especializados del puesto: * Rapidez de servicio.

Licenciatura en Mercadotecnia. « Manejo del cuchillo de cocina.

e Capacidad de dialogo.
* Respeto hacia clientes.

¢ Fuerza fisica para cargar mesas y herramientas
de Munch Mart.

COMPORTAMIENTO, ACTITUDES Y VALORES

Puntualidad.
Honestidad.
Amabilidad.
Respeto.
Disposicion.
Organizacion.
Compromiso.
Higiene.
Empatia.
Atencidn al cliente.
Comunicacion.
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CONDICIONES DE TRABAJO

Presentarse en condiciones dptimas para trabajar y cumplir con los requerimientos establecidos

de Munch Mart.

CONTROL DE CAMBIOS
REVISION FECHA MOTIVO
ELABORO Y REVISO: APROBO:
NOMBRE Y FIRMA NOMBRE Y FIRMA
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Perfil de puestos (Auxiliar de Eventos)

NOMBRE DEL PUESTO: ‘ Area: Departamento: Reporta a:

Auxiliar de Eventos | _Eventos | NA____|___ Duefias |

PERSONAL A CARGO:

N/A
FUNCION BASICA DEL PUESTO:

Apoyar en las actividades necesarias que requiera Munch Mart, dependiendo del servicio contratado.
ACTIVIDADES CLAVE:

Montar mesas Munch Mart en areas designadas dentro del evento.

Organizar papas y toppings (evento de botanas).

Organizar frutas, toppings y cremas (evento de bionicos).

Organizar vitroleros de aguas frescas (evento de aguas frescas).

Organizar mesa de esquites, toppings y complementos (evento de esquites).

En cada tipo de servicio apoyar a las duefias para preparar y entregar productos.

Limpiar estaciones y mesas para mantener limpieza y estética.

Recibir vaso de botanas y preguntar a clientes con qué salsa quieren acompafar sus vasos y
agregar limén si es requerido (evento de botanas).

Picar bananas y manzanas, y rellenar jarras con yogur o crema de bidnico (evento de bidnicos).
Preparar esquites al gusto de los consumidores (evento de esquites).

Montar vitroleros de aguas frescas en las mesas previamente limpias (evento de aguas frescas).
En todos los tipos de productos, una vez terminado el servicio correspondiente, limpiar y
desmontar las mesas y/o vitroleros y recoger la basura. Empacar contenedores metalicos,
recipientes, platos y cualquier otra herramienta de trabajo en sus respectivas cajas.

Ayudar a duefias a guardar mesas, cajas y cualquier otro recurso de trabajo de Munch Mart en
los vehiculos.
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Perfil de Puestos

REQUERIMIENTOS PERSONALES:

Presentarse a los eventos con puntualidad (30 minutos antes de la hora del servicio), aseados y
con higiene personal, pelo recogido, con el uniforme de Munch Mart, tenis blancos.
Experiencia requerida (en

. En qué puesto: En qué funciones o actividades:
meses o afios):

N/A

Observaciones:

Formacién: Habilidades requeridas:

e Comunicacion asertiva.
Conocimientos: + Disponibilidad de horario.
Geneéricos: e Amabilidad.

Preparatoria finalizada.
s Rapidez de servicio.

Especializados del negocio: e Manejo del cuchillo de cocina.
N/A

¢ Capacidad de dialogo.
Especializados del puesto: e Respeto hacia clientes.
N/A

* Fuerza fisica para cargar mesas y herramientas
de Munch Mart.

COMPORTAMIENTO, ACTITUDES Y VALORES

Puntualidad.
Honestidad.
Amabilidad.
Respeto.
Disposicion.
Organizacion.
Compromiso.
Higiene.
Empatia.
Atencién al cliente.
Comunicacion.

CONDICIONES DE TRABAJO

Presentarse en condiciones Optimas para trabajar y cumplir con los requerimientos establecidos
de Munch Mart.

CONTROL DE CAMBIOS

REVISION FECHA MOTIVO
ELABORO Y REVISO: APROBO:
NOMBRE Y FIRMA NOMBRE Y FIRMA




3. Diagnosticar el producto
Se analizaron las 4 P's para poder identificar las estrategias que se van a
desarrollar para alcanzar los objetivos especificos que necesita la empresa,
tomando en cuenta el precio que es el valor que se le da al producto, plaza
que es el mercado, promocion para incentivar la venta y publicidad para dar

a conocer el producto.

4 P’s actuales

e Producto: Servicio de snacks para eventos en carrito/mesa
transportable.
o Toppings y papas a eleccidn del cliente.
o Aguas frescas (sabores varios dependiendo la temporada).
o Esquites.

o Bidnicos.

e Precio: El precio es variable dependiendo del tipo de servicio que

solicite el cliente, numero de personas, duracién del evento, etc.

e Plaza: Eventos privados en la Zona Metropolitana de Guadalajara

Jalisco.

e Promocioén y Publicidad:
o Actualmente la empresa cuenta con un 10% extra de producto
al momento de contratar el servicio.
o Actualmente la empresa utiliza las siguientes redes sociales
(Instagram, Facebook y TikTok) para dar a conocer sus

servicios.

25



Resultados del Focus Group con el objetivo de validar las 4 P’s.

Producto
Aspectos positivos
e Papas:
o Calidad del alimento.

o Frutay verdura fresca y muy bien picada.

o Excelente sabor.

e Esquites:
o Excelente sabor y coccién del esquite.

o Salsaincreible.

e Biodnicos:

o Excelente sabor y frescura de la fruta.

e Aguas frescas:

o Excelente que tengan pulpa porque se nota el sabor natural.

Areas de oportunidad
e Papas:
o Agregar Skwinkles y Tajin.

o Hacer recomendaciones de como preparar tu vasito.

e Esquites:
o Agregar mas tipos de queso.

o Agregar una salsa parecida a la que prepararon pero con
menos picante.

o Preguntar a la persona que lo pide sobre la cantidad de caldo.
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e Biodnicos:
o Agregar miel.

o Agregar frutas como pifia y durazno.

e Aguas frescas:
o Que tengan mas sabor y no tanta azucar.
o Potencializar mas los sabores de las frutas.
o No diluir mucho las aguas (cebada).
o Se recomienda reducir la lista de opciones y mejorar el sabor

de las aguas mas demandadas.

Generales:
e Agregar logotipo a vasos.
e Agregar QR y redes sociales.

e Tarjeta de presentacion poco legible y colores no atractivos a la vista.

Precio
e Al analizar la informacién recabada en el focus se recomienda seguir
el proceso de cotizacion por evento personalizado tomando en
cuenta los factores como numero de personas, lugar y producto o
servicio que se esta contratando.
e Les gustd mucho que el precio por personas disminuye mientras la

cantidad de personas aumente.

Plaza
e Excelente que abarca toda la Zona Metropolitana de Guadalajara.
e Respecto a un punto de venta los asistentes mencionaron que si

asistiran porque tienen productos para todos los gustos.
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Promocién
e Agregar fotos y videos de eventos que han atendido en highlights de
Instagram.
e Recopilar testimonios de clientes y agregarlos en un highlight de

Instagram.

. ldentificar y definir mercado meta

Ventaja competitiva

Una ventaja competitiva es lo que hace que una empresa sea unica y
sobresalga en su mercado, aqui presentamos la ventaja competitiva de
Munch Mart.

Servicio de snacks para eventos en carrito/mesa transportable que
se destaca por su capacidad de personalizar completamente las opciones
disponibles segun las preferencias y necesidades especificas de cada
cliente y evento, ofreciendo variedad y calidad en los productos,
puntualidad y buena imagen (toppings, papas a eleccion del cliente, aguas

frescas, esquites y bionicos).

Perfil demografico y geografico de los clientes
Se presenta el perfil demografico para Munch Mart después de ser validado

en el Focus Group.

Perfil B2C
e Edad: 23-50 afos.
e Género: Hombres y mujeres.
e Ingresos: NSE C, C+, A/B.
e Estado civil: Soltero@, casado@.
e Geografico: Zona Metropolitana de Guadalajara, Jalisco.
e Conductual: Personas que acostumbran convivir con sus familiares

y amigos en eventos sociales.
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Buyer Persona

Consiste en la representacion ficticia del cliente ideal, basado en datos

sobre el comportamiento y las caracteristicas de los clientes.

Puesto

Ama de casa

Edad

45 afios

Nivel de educacién mas alto

Licenciatura

Redes sociales

Sofia Reyes

Sofia Reyes

Es una mujer de 45 afios que reside en la Zona Metropolitana de Guadalajara. Es una ama de casa dedicada y
apasionada por crear momentos especiales para su familia. Tiene dos hijos, un nifio de 15 afios y una nifia de
13 afios, quienes son el centro de su vida y motivo para organizar eventos y celebraciones familiares.

Sofia es parte de un nivel socioeconémico alto (nivel A), lo que le permite contar con recursos financieros
para invertir en la planificacion y realizacion de eventos memorables para su familia. Le gusta mantener un
estilo de vida cémodo y disfrutar de experiencias tinicas con su familia.

Canal favorito de comunicacién

Redes Sociales: Activa en Facebook e Instagram para buscar inspiracion y compartir sus eventos.

Intereses

Decoracién, gastronomia, manualidades, actividades al aire libre.

Responsabilidades laborales

Supervisar actividades realizadas en su propia casa y estar al pendiente de eventos familiares, sociales como
anfitriona.

Metas u objetivos

Crear experiencias memorables.

Facilitar la vida de su esposo ¢ hijos.
Encontrar las mejores opciones para sus eventos familiares.

Dificultades principales
Gestién del tiempo.

Presion social y familiar.
Adaptarse a los diferentes gustos Familiares.
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Lienzo Canvas
Consiste en una herramienta basada en el Business Model Canvas de Alex
Osterwalder. Esta adaptacion especifica permite trabajar en la idea de

negocio de una startup.

LEAN CANVAS MUNCH MART

. VENTAJA
@ el @ ESPECIAL

. » 8 opciones de papas y 15
* Servicio de snacks y posibles toppings.

®0® SEGMENTOS

' PROPUESTA
@A) DE CLIENTES

DE VALOR
Capacidad de
personalizar

PROBLEMA

* Muchas veces las

ersonas no tienen aguas frescas para completamente las » 20 sabores de aguas frescas .
fiempo para e%entos en ’ opciones. de acuerdo a a temporada. >l L)l
. . + Salsa picante secreta con entre 23-50 arios, NSE
organizar todos los carrito/mesa _ sabor delickoso para esquites, C.C+, AJB, soltero@ o
aspectos de un transportable. + Flexible y adaptable + 7 opciones de frutas y 8 casado@ v que residan
evento. alas preferencias y diferentes cereales. enla Zon: g
METRICAS necesidades Metropolitana de
i especificas de cada . .
emavndo ] G0 Bl o oammes  fende
ue acostumbran
botanas y * Incremento de evento. ¢ Instagram. gonvivir -
prepararlas. cotizaciones. » Facebook. familiares v amioos en
* Incremento de eventos. ¢ Variedad y calidaden  » WhatsApp. — so‘::iales.g
* Notienentiempode ¢ Interacciones en redes los productos, * Tik Tok. '
atender los gustos sociales. puntualidady buena ¢ Eventos.
de cada invitado. * Recompra de clientes. imagen. * Expos.

$ COSTES DE ESTRUCTURA $ FUENTES DE INGRESOS

» Inversion inicial (mesas, bandejas, vitroleros, utensilios de cocina, etc.).

+ Publicidad en redes sociales.

» Desechables (vasos, cucharas, tenedores, servilletas, popotes, entre
otros).

+ Papeleria (tarjetas de presentacion y etiquetas).

» Gasolina.

+ Insumos para botanas y toppings.

+ Insumos para aguas frescas.

+ Insumos para esquites y complementos.

* Insumos para bidnicos y cereales.

* \enta directa del servicio en eventos sociales (transferencias
bancarias y pagos en efectivo).
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Lienzo de la propuesta de valor
Consiste en una plantilla disefiada para alinear las necesidades de los

usuarios con las caracteristicas de los productos y/o servicios que se van a

ofrecer.
Value Proposition Canvas
Munch Mart
Gain creators Gains
Servicio completamente Anfitriones satisfechos.

personalizado con las opciones
disponibles segtin las
preferencias de cada invitado.

Invitados satisfechos.

Invitados coman rico.

1)
4 .
o Tener opciones de o
2 Servicio de snacks /\I/I 2% I 3
[7] - alimentos. -
o y aguas frescas I I 5]
2% Ofrecer un evento &
o Para eventos en o
= . i =
g carrito/mesa Comunicacién continua. T social. =) 3
3 transportable. L . o — O
s Suministro de snacks y aguas Falta de tiempo. g=
Higiene. frescas. q =

Muchas tareas que planificar.

5

Satisfaccion del

Puntualidad y calidad 0z c
apetito para los Frustracion.  Estrés.

de alimentos.

Pain relievers nvitados. Pains
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5. Analizar la competencia

Benchmarking

El Benchmarking implica aprender de las mejores practicas de otras

empresas para mejorar la tuya, aqui presentamos un analisis para Munch

Mart.

MUNCH MART AGRIDULCE CANDYBYSURPRISE LAGUSGOTEKA

P
R 'Bibnicos.
o -Papas preparadas. -Estaciones saladas. Barra de snacks con 46 -Smoothies.

+Bidnicos. *Snack bar. toppings diferentes. -Elotes.
D -Aguas frescas. -Mini Estaciones. Decoracién con globos. -Tostilocos.
u -Esquites. -Set Enchilados. -Invitaciones digitales. -Malteadas.
c -Snacks. -Salchipulpos.
T -Papas.
0
P
R
o Si tu evento es en Octubre o

contratas en Octubre,
M Actualmente la empresa cuenta con un | agregamos a tu servicio 10
O | 10% extrade producto al m de | contenedores de 1/4 gratis. NO APLICA NO APLICA
c contratar el servicio. En servicios contratados
1 desde 50 personas. En
o servicios de 30 0 40
personas no aplica.
N
P Eventos en la Zona Eventos en la Zona Eventos en la Zona Metropolitana de
L Eventos privados en la Zona Metropolitana de Metropolitana de Guadalajara Jalisco.
A Metropolitana de Guadalajara Jalisco. Guadalajara Jalisco. Guadalajara Jalisco. Av. Beethoven 5104-B, Zapopan.
Los contactan por: Los contactan por: Los contactan por: Los contactan por:
z Redes sociales y WhatsApp. Redes sociales y Redes sociales y WhatsApp. Redes sociales y WhatsApp.
A WhatsApp.
El precio es variable El precio es variable El precio es variable dependiendo del tipo de
P El prec{o .es varlablfz fiependvlendo df—:l tipo d‘ependlendo'd‘el tipo fie d.er:uendlendn'd‘el tipo fie servicio que solicite el cliente, nimero de
de servicio que SD|ICI.1‘C el cliente, nimero S?rwcm que solicite el cllen.t'e. st?rwcm que solicite el cllen.t'e. personas, duracién del evento, etc.
R de personas, duracién del evento, etc. numero de personas, duracién numero de personas, duracién 2 horas.
E 2 horas. del evento, etc. del evento, etc. Vasitos d . t det ind
4 papas y 10 toppings. 2 horas. 2 horas. asitos de pepino y tacos de tamarindo para

c $3350. Mas de 20 toppings. 46 toppings montados. ser rellenados a gusto de tu invitado.
1 50 personas (limitado). $4600. $3300. $3000.
0 50 Personas (ilimitado). 50 personas (ilimitado). 50 personas (ilimitado).
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Analisis PESTEL

El Analisis PESTEL es un método descriptivo usado para conocer el

contexto de una empresa. Busca profundizar en los elementos que rodean

a un negocio, por ejemplo: Aspectos economicos, politicos, ambientales,

socioculturales, psicolégicos o legales. Es una herramienta util en la toma

de decisiones a futuro. A continuacion se presenta un PESTEL para Munch

Mart, elaborado con informacion investigada en fuentes secundarias.

garantizar la sequridad de los consumidores. Del mismo modo, en octubre de 2020 s
iz oficial que s aliments  betidas Industiazados deberian adoptar el nuevs
etiguetado frontal

mypuestos y arancales: E| goberno aplica impuestos especificos a las botanas, coma el
Impuesto especial sobre produccion y servicios {IEPS) que se aplica a alimentos no
idsicos con alto contenido calrico. Estos impuestos pusden tener un impacto en los
p'mwwmmdebum?mmmmmlsﬂwwwhﬁ

pueden tener mds ingrescs disponiles para

+Requlaciin y normativas: La la Protecci i estd en auge, los

Snm(cms]thmdeﬁmnumme gastar en productos como 1as botanas. Por otro lado, en tiempos de recesion, 3 posible que

normetives par & in, etiquetado y de almentos, Son busquen opclones més econdmicas, Al segundo trimesire de 2023 la economia mexicana erecid
Tequisho oe caldad, y controes sanitaios para

3.6% anual y 0.9% real trimestral de acuerdo con la Estimaciin Oportuna del PIB. Después de tres|
trimestres de haber supy prepan AT2018), i pleanzt
un o méximo histérico, Por otro lado, con datcs al primer trimestre de 2023, 10 estados de la
Repiblica mostraron un crecimiento anual superior al 4.5%.

e lgual manera, lainflacién es un aspactn importants por considerar ya que el aumento
mmmmammdeymmmmmm
encarecen los costos y el poder adguisitvo de las personas, inf enladlertay
hmavaymumMmm

+ Hahitos de consumo y estilo de vide: Gon respecto 8 estadisticas de consume, es complejo
estimar cifras, ya que son escasas las mediclones para cada tipo de botana y, sobre todo, porque
buena parte de las ventas se realza de manera ambulante. Sin embargo, en ef afio 2020, el
consuma per cépita de botanas tipo tritura fue de 4.7 kilogramos, equivalente a 31.4 dolares per
cdpita. Las botanas saladas que mds e consumen en México son fritures de maiz (38%), papas
fritas (23%) y botanas de haring de trigo (4%). Gon estes cifras blen podemos clasificarnos como un|
paia botanero, ya que la poblaciin consume por lo menos 80 gramos de frituras por semana En
general, la comida chatarra produce una sensacidn de blenestar y sacledad debido a que estimula la
produceidn de dopamina, Este es un neurotransmisor que produce placer, relajacion y bienestar,
Por esta razdn, a menudo |as personas se inclinan a consumir comida chatarra cuando slenten
ansledad o estrés,

Una menor tasa un ajuste gue I 10%;
no obstante, habrd ajustes al alza a les cuotas d Especial scbre Produccid
mﬂm]mwmmnummmmmm

s  tabaco.

dut ] gob

¥

iticas para abordar los
roblemas de salud plblica relacionados con el consum exceshvo de alimentos poco
saludables, incluyendo las botanas. las o

D acuerdo con I8 scadémica ENin aate factor esté ralack

BUnGu 3 un ritm De acuerdd con el Instit il de Estadistica y
Geogratia (INEGI), la inflaciin en el pais se ublcd en 4,64% a tasa anual en el mes de agosto, con
o que suma siete meses de desaceleracian. E1 indce Nackonalde Preclos al Gonsumidor (INPC)
publicado este |ueves registrd un incremento mensual de 0,55%.
+La categoria de botanas, a pesar de esas tendencias y 1a leglslacidn, es una categoria gigante, la
categoria de botanas saladss en México vale més de 4,000 millones de ddlares y esta categoria
hoy 15%", afrmd en entrevista con Forbes México.

5ot | importancia o una liventacién balancead y 1 requiacion oé I publicidad de
alimentos drigida a nifos,

Esta tendencia se observd principalments en el mercado de botanas o snacks fritos, cuyo valor
en ¢l aio 2022 ascendid 8 62 mil 758 milones de pesos, de acuerdo con datos del mismo instituto,

costumbre, es deci, |a forma de vida que tlene una persona o una familla. Muchas persanas han
‘adoptado el hibito de consumir comida chatarra al menos 3 veces a la semana. En easo de ina
familla con hijes, esto puede ser més perjudiclal, ya que los pacres extienden ¢l habito de comer
comida répida a sus hijos con faciidad, debido a que estos desarrollan sus preferencias detéticas a
una edad temprana,

Grecimiento del comercio por Interet en México del 23%.
Innovacidn y sustentabilodad en la industria almentaria.

El calentamlento global favorecerd al cultivo de chile con un sumento de la superfiele (22.6%).
Larmumqiarllmmﬁﬁﬁlammnmmﬂmwmlnﬂﬂm
dicadas Ia calldad de (o8 suelos cultivables. Tanto asf que ha puesto en rlesgo |

Cambios en el 5 almenticics,
vaureﬁmnmwnhnlﬂhﬁdemﬁmﬂmﬁﬁmmmm

Interna de cereales, frutas y hortalizas a lo largo del pafs.

de almentos.

Gertificacion de alimentos por GOFEPRIS.

A continuacion se anexa el link al documento con el Analisis PESTEL

completo:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1kxLa5VqgVgaccbljauMCQOwu1Do
Xj6_lg/edit?usp=sharing&ouid=107818940517478128604 &rtpof=true&sd=tr

ue
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1kxLa5VqVqaccbIjauMCQOwu1DoXj6_lq/edit?usp=sharing&ouid=107818940517478128604&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1kxLa5VqVqaccbIjauMCQOwu1DoXj6_lq/edit?usp=sharing&ouid=107818940517478128604&rtpof=true&sd=true

6. Analizar el sector y evaluar las capacidades de la empresa
Analisis FODA

Este analisis permite a Munch Mart identificar sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas para la planificacion estratégica.

14

au
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Analisis FODA Estratégico

Esta herramienta permite generar estrategias de negocio y detectar

posibles problemas a futuro y cémo resolverlos. Esta herramienta se basa

en el FODA y hace un cruce estratégico de fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas para identificar las mejores estrategias de acuerdo

a la actualidad de la empresa.

Analisis FODA
Estratégico

Esta matriz sirve como instrumento para generar
estrategias para un negocio o empresa, permite
analizar y detectar posibles problemas en un futuro

y cémo resolverlos.

(FI) Factores Internos

(FE) Factores Externos

1-(F) Fortalezas

Son recursos y
fortalezas que posee la
organizacion y la hacen
diferente a la
competencia.

3-(D) Debilidades

Son las debilidades que
posee la organizacion,
si se identifican se
pueden convertir en
fortalezas.

2-(O) Oportunidades

Oportunidades en el
entorno externo que se
le presentan a la
organizacién para
crecer.

Estrategias FO

» Implementar estrategias de promocién y
publicidad, dando a conocer la ventaja
especial sobre la flexibilidad en la
personalizacién de opciones.

» Crear alianzas estratégicas con proveedores
confiables para reducir costos y ofrecer
precios mas competitivos.

» Utilizar los recursos materiales y
disponibilidad de mesas para ofrecer el
servicio en otros eventos (expos y bodas)
para dar a conocer la marea.

* Generar campafias de publicidad digital
para publicitar la marca.

Estrategias DO

= Disefiar & impl la
para aumentar la capacidad de atencién de eventos
y cobertura ante la competencia.

= Contratar més personal para atender el incremento
de eventos post pandemia y obtener mds mercado

de clientes.

« Crear pagina web para que los clientes tengan un
canal de venta mis formal y estandarizar el proceso
de cotizacién, datos de clientes y pagos.

* Utilizar tendencias en redes sociales como TikTok e
Instagram para aumentar interacciones y publicitar La
marca.

+ Crear calendario de redes sociales (Facebook,
Instagram y TikTok) para programar y estandarizar la
publ de de y asi ala marea
en medios digitales.

4-(A) Amenazas

Son las amenazas en el
entorno externo

que pueden afectar

a la organizacién.

Estrategias FA

* Ofrecer productos mas saludables y ajustar
toppings a un menu sano para atender a los
clientes que cuidan mds su alimentacién y su
salud.

* Publicitar la ventaja competitiva al ampliar la
pe izacin da loppings y al para
hacer frente a la competencia, resaltando la
flexibilidad para atender necesidades y gustos
especificos de los clientes.

« Registrar la empresa ante hacienda para poder
facturar a los clientes que lo requieran.

« Buscar alianzas comerciales con proveedores
de confianza para hacer frente a la alza de
precios por impuestos IEPS y la inflacién.

Estrategias DA

« Desarrollar estrateglas de comercializacién digital
para pesicionar a la rmarca ante la competencia y
aumentar las ventas.

» Crear cultura financiera para poder hacer adecuados
analisis de precios y costos ante los constantes
eambies de precios por Impuestos e inflacién,
ofreciendo asi los precios mds competitivos ante la
competencia con una correcta estrategia de
precios.

» Crear estrategias de cemunicacién digital que
promuevan la flexibilidad de la marca para
adaptarse a peticiones de opcicnes mas saludables,
mediante las retroalimentaciones de los clientes en
redes sociales.

« Registrarse en el IMPI lo més antes posible ya que

il se di ble “Munch Mart”™
para su registro.
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7. Validar y registrar la marca (IMPI)

Este manual tiene el objetivo de facilitar y guiar a Munch Mart para generar
la solicitud de registro de marca ante el IMPIl. Munch Mart pertenece a la
clase de servicio no.43 “Servicio de restauracion (alimentaciéon);
hospedaje”. El proceso para registrar a Munch Mart tiene un costo de
$2,457.79 mxn (no incluye IVA) y tiene una durabilidad de 10 afios, al pasar
este tiempo se debe volver a renovar los tramites y a realizar nuevamente
el pago. El tramite puede ser en linea o presencial. Para poder generar el
pago y realizar el tramite en linea, se debe crear una cuenta en

https://eservicios.impi.gob.mx/seimpi/action/rduml|2.

Se comprobé previamente en MARCANET que el nombre de “Munch
Mart” no ha sido registrado en la clase no.43 “Servicio de restauracion
(alimentacion); hospedaje”. Para poder buscar fonéticamente la marca se
debe de buscar como clase y denominacion (clase: 43, Denominacion:
Munch Mart).

gOb Trémites ~ Gobierno ~ Partidpa @

IMPI ~Consulta la disponibilidad de unamarca ~ v Blsqueda avanzada ~ - Seguimiento de marcas~ > Herramientas ~

# »Inicio » Bisqueda fonética

Busqueda fonética

Clase *: Clase 1-45 Denominacién *; Denominacion

Buscar

Arenal #550, Col. Pueblo Santa Maria Tepepan, Del. Xachimilco, 16020 Ciudad de México

Algunos Derechos R 16 Instituto Mexic

Periférico Sur No. 31 Jardines del Pedregal, Del. Alv.
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Notas:

Vigencia de 10 afos renovables por periodos de la misma
duracion.
Para generar la linea de captura del pago correspondiente,

debera ingresar aqui.

Los documentos requeridos para la solicitud de registro de marca

ante el IMPI pueden revisarse en la siguiente pagina del Gobierno de

México:

https://www.gob.mx/tramites/ficha/solicitud-de-reqgistro-de-marca-ante-el-imp

i/IMPI88.

Documentos necesarios:

Solicitud de Proteccion de Signos Distintivos A (Marcas,
Marcas Colectivas, Marcas de Certificacion, Aviso Comercial o

Nombre Comercial) o Solicitud de Proteccion de Signos
Distintivos B (Marca Holografica, Marca Sonora, Marca

Olfativa, Imagen Comercial o la combinacién de las

anteriores). (Por duplicado). Original.

Hoja adicional complementaria al punto "Datos generales de

las personas. Original.
Comprobante de pago. Original y copia.

Documento que acredita la personalidad del mandatario (este
documento puede presentarse en copia certificada y su
presentacion es opcional). Original.

Constancia de inscripcion en el Registro General de Poderes
del IMPI (opcional). Original y copia.

Reglas de uso, solo si el signo distintivo se presenta por mas

de un solicitante (cotitularidad). Original.
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https://eservicios.impi.gob.mx/seimpi/action/inicio
https://www.gob.mx/tramites/ficha/solicitud-de-registro-de-marca-ante-el-impi/IMPI88
https://www.gob.mx/tramites/ficha/solicitud-de-registro-de-marca-ante-el-impi/IMPI88
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/367260/IMPI_00_001_A_2018_edit.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/367261/IMPI_00_001_B_2018_edit.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/367261/IMPI_00_001_B_2018_edit.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/360829/Datos_generales_personas_2018_imp.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/360829/Datos_generales_personas_2018_imp.pdf

Hoja adicional complementaria al punto “Productos o servicios
en caso de Marca o Aviso Comercial/Giro comercial

Nkk

preponderante”*. Original.

Hoja adicional complementar al punto “Leyendas o figuras no
reservables™*. Original.

Traduccién de los documentos presentados en idioma distinto
al espafiol, en su caso. Original.

Legalizacion o apostila de los documentos anexos
provenientes del extranjero, en su caso. Original.

Otros, por ejemplo, carta consentimiento o documentos que
acrediten la adquisicion de un caracter distintivo derivado del

uso en el comercio. Original o copia certificada. Original.

Notas:

*Este documento se presenta solo en caso de 2 o mas
solicitantes.
**Este documento se presenta en caso de que el espacio del

apartado correspondiente sea insuficiente.

Tramite en linea:

o >N

o

Obtén tu FIEL como persona fisica.

Registrate para obtener un usuario y contrasenfa.

Captura la solicitud.

Adjunta los anexos correspondientes en formato PDF.

Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia
electronica.

Firma con tu FIEL.

Descarga el acuse electronico.

Consulta periédicamente MARCANET para conocer el estatus

de tu expediente.
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9.

Espera la respuesta del Instituto ya que puedes ser notificado

a través de tu Tablero Electronico en Marca en Linea.

Tramite presencial:

1.
2.
3.

Llena la solicitud.

Adjunta los anexos correspondientes.

Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia
electronica.

Acude a las oficinas autorizadas para recibir solicitudes vy

promociones.

5. Presenta la solicitud y sus anexos.

6. Guarda tu acuse de recibo.

7. Consulta periodicamente MARCANET para conocer el estatus

de tu expediente.

Espera la respuesta del Instituto ya que puedes ser notificado
en el domicilio que sefales para oir y recibir notificaciones o
bien, a través de la Gaceta de la Propiedad Industrial si asi lo

indicas en la solicitud.

Buzodn en linea:

S

. Ingresa aqui.

Enviar en formato PDF la solicitud.
Provee los anexos que sean necesarios en formato PDF.
Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia

electronica y anexar comprobante del pago en formato PDF.

5. Enviar por Buzén en Linea.

6. Acude a las oficinas autorizadas para recibir solicitudes vy

promociones al dia habil siguiente de haber efectuado el
envio.
Presenta la solicitud, sus anexos y el acuse de recibo del

Buzoén en Linea.
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https://eservicios.impi.gob.mx/seimpi/action/rduml2
http://marcanet.impi.gob.mx/marcanet/
https://buzonenlinea.impi.gob.mx/

8.
9.

Guarda tu acuse de recibo.

Espera la respuesta del Instituto.

Correo o mensajeria especializada:

1.
2.
3.

Llena la solicitud.

Adjunta los anexos que sean necesarios.

Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia
electronica.

Acude a la oficina de correo o paqueteria especializada mas

cercana a tu domicilio.

5. Envia la solicitud y sus anexos.

6. Guarda tu guia o acuse de recibo.

7. Consulta periodicamente MARCANET para conocer el estatus

de tu expediente.

Espera la respuesta del Instituto ya que puedes ser notificado
en el domicilio que sefales para oir y recibir notificaciones o
bien, a través de la Gaceta de la Propiedad Industrial si asi lo

indicas en la solicitud.
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8. Proponer rediseio de logo.
Para el redisefio del logotipo, se realizé una investigacion de mercado
donde conocimos nombres de la competencia y nombres fonéticamente
parecidos. Debido a estos resultados, se le sugiri6 a Munch Mart realizar un
cambio de nombre de la marca debido a que la palabra “Munch” fue
encontrada en varios nombres de marca en la industria de alimentos. No
obstante, Munch Mart decidid no realizar cambios en el nombre y
unicamente realizar cambios ligeros en el logotipo para mejorarlo

visualmente.

Dicho esto, se busco resolver el problema visual del logotipo original
de Munch Mart, mediante el redisefio del logotipo. Los cambios respetaron
la tipografia original y se generaron ligeros ajustes en la primera “M” debido
a que visualmente se confundia con una “J”. Asi mismo, se presentaron los
cambios del redisefio del logo mediante un Focus Group obteniendo
resultados positivos ante el nuevo redisefio. Durante el Focus Group, se
recabaron las opiniones de los invitados los cuales sugirieron optar por:

e Cambiar el logotipo original por el redisefio de logotipo.
e Ultilizar colores relacionados mas al concepto de la marca (botanas).
e Omitir el uso de imagotipo actualmente ya que no los identifica

todavia en el mercado.

Finalmente, Munch Mart optd por cambiar su logotipo por el redisefio
debido a los resultados del Focus Group. De esta forma se elaboré el
manual de identidad de Munch Mart donde se muestran las reglas de uso
del logotipo y el material visual para la marca. Asi mismo, el manual de

identidad contiene un indice donde se encuentra el orden del contenido.
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Indice de contenidos

01 Introduccién
Munch Mart
Misién - Visién
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Logotipo
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Aplicaciones (Mockups)
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04 Tipografias
Familia Tipografica
Usos de tipografias

05 Aplicaciones de Munch Mart
Uniforme

Banner
Papeleria
Packaging
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9. Desarrollar estrategias de precios

A continuacion se presenta el control de gastos por productos en distintos

paquetes.

En paquete de 30 personas | En paquete de 100 personas | En paquete de 30 personas | En paquete de 100 personas
Vaso esquite $ 26.00 | $ 50.00 | § 45.00 | $ 24.00 |3 19.00
Vaso papas preparadas | $ 18.43 | § 83.33 | § 49.99 | s 64.90 | $ 31.56
Un tostiloco $ 2581 (¢ 75.00 | § 70.00 | $ 49.19 [ § 44.19
Un tostiesquite S 28.69 [ § 80.00 | 75.00 [ $ 5131 (% 46.31

En paquete de 40 personas |En paquete de 100 personas |En paquete de 40 personas |En paquete de 100 personas
Vaso bidnico $ 2050 | 70.00 | $ 52.00 | $ 4950 | $ 31.50

En paquete 1 (4 vitroleros) |En paquetede 7 vitroleros |En paquete1 (4 vitroleros) |En paquete de 7 vitroleros
Un vitrolerode 11| S 105.00 | $ 487.50 | $ 542.00 | S 382.50 | S 437.00
Gasolina $ 1,200.00
Total Costos Fijos $ 1,200.00

En la tabla anterior se organizé la informacion de todos los productos

ya sea por vaso o por unidad, para ser lo mas acertado posible se realiz6

en dos distintos paquetes, contemplando asi su costo unitario, su precio

unitario y los costos fijjos que se tienen como empresa, de los cuales

posteriormente sali® el margen de contribucion lo que equivale a la

ganancia por

unidad de cada producto en

correspondientes.

los distintos paquetes

Se puede observar que en los paquetes con mayores unidades, la

ganancia por unidad disminuye, independiente a

reflejada una ganancia.

esto siempre se ve

Precio § 5000 4500 | § 4333 ] § 4939 1§ 75003 7000 | § 8000 | § 7500 | § 7000 | & 5200 | § 48750 | § 54200

Costo Variable Unitario § 2600 2600 [ § 1843 | § pETEN LY 14 2581 4 2868 [§ 2868 [§ 2050 | & 2050 | § 10500 [ § 10500

M te Contribucion Unitario § 2000 1600 | § 6190 | § 156 |8 9198 4119 | § 51314 4631 | § 1950 | § 3150 | § 38250 | § 43100

| Nimero de Eventos 3 i 1 i 3 i 1 1 i 3 i i u

% de Participacién 13% 1% 8% [} 13% 1% 8% B 1% 13% 1% [} 100%
Margen de Contribucion (%) § L] 07913 HH 132]% 51518 181 )% 428 | 86 | $ e |s 394 1§ 6375 |8 1821 [§ 11450
Punto de Equilbrio 10

Unidades\Vendidas 1 [} 1 [ 1 0 1 i 0 1 2 [ 10

Ventas § 6545 1963 | § 7271 | % 1415 9BiT |8 3054 | § 6341 | § 6345 | § 3054 | § 6806 | § #5040 | § 13648 | § 162045
Costo Variable Total § 303 113 [ $ 1608 | § S04 15 3378)8 126§ 2500 § 2500 § 894 {$ 2683 | § 18325 [ § 1581 | § 42045
M, de Contribucion Total 5 120000
CostoFilo $ 120000
Ut\\ﬂadOEmwa H

Utidad deseada

43




En la tabla anterior se buscé el punto de equilibrio, para lograrlo se
organizo la informacion de igual manera por productos y paquetes de los
mismos, en donde a través de todas la variables se puede observar que el
punto de equilibrio es 10, lo cual significa que se estd generando una
ganancia a partir de 10 paquetes vendidos sin importar las unidades que

estos incluyan.

Precio $ 5000 $ 00| $ 8335 Q9|5 BOS 7000]$ 000($ 7500( § 70005 5.00|§ 48150[ $ 54200

Costo Variable Unitario $ 60($ 2600 § 1843|§ B4 281§ 281|$ 2868 B[ $ 05§ 030|$ 10500 $ 105.00

Margen de Contribucion Unitario | 40|85 19.00)8 6490 § 315§ 2195 M98 531§ 631§ 955 3150 [§ 38250)§ 437.0

Nimero de Eventos 3 1 2 1 3 1 2 1 1 3 [} 1 u

% de Participacidn 13% L] 8% L) 13% % ) ) L) 13% 17% L] 100%
Margen de Contribucion (%) § 300[$ 079§ 541§ 132)§ 615§ 184]$ 4285 386] § 205)§ 341§ 83.15]§ 1821[5 11460
Punto de Equiibrio m

Unidades Vendidas ) 1 3 1 ) 11 3 3 1 ) 5 11 m
Ventas $ 170160| § S1048|5  189059)§ S709(S  255239§ 79408 |§ 131504]5 17060 § 79408 $ 176956 |§ 21074| 614843[5 4236576
Costo Variable Total $ 84.83) 29094 § 418145 0907]§  87m36|§ m09|$ 55092 § 65092 § 55§ 69755 § 475447) § 119112| 5 1L16576
Margen de Contribucion Total $ 3120000
CostoFijo $ 10000
Utilidad Operativa $ 30,0000
Utilidad ceseada

Esta tabla muestra basicamente lo mismo pero con la utilidad
deseada, la cual en su caso es de $30,000.00 al mes, basandonos en el
punto de equilibrio y la informacion proporcionada por las empresarias se
concluye que para poder generar la utilidad deseada se necesitaria estar

vendiendo en promedio 272 paquetes de sus productos al mes.

En base a la informacion anterior, se sugiere aumentar
significativamente las ventas, para esto es necesario considerar un
incremento sustancial en el numero de personal contratado y contemplar
sus respectivos salarios. Este aumento de personal permitira cumplir con la
demanda creciente que se busca alcanzar para lograr la utilidad deseada
en su empresa. Es importante evaluar cuidadosamente la relacién entre el
incremento en ventas, el aumento de personal y la consecucion de los
objetivos de utilidad, asegurando asi que las operaciones sean eficientes y

se logren los resultados deseados en términos de rentabilidad.
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10.Estrategias de comercializacion
Munch Mart actualmente ofrece el servicio de papas preparadas, esquites,
tostiesquites, bidnicos y aguas frescas. El precio de cada paquete por

producto es el siguiente:

En paquete de 30 personas | En paquete de 100 personas

Vaso esquite $ 50.00 $ 45.00
Vaso papas
preparadas $ 83.33 $ 49.99
Un tostiloco $ 75.00 $ 70.00
Un tostiesquite $ 80.00 $ 75.00

En paquete de 40 personas | En paquete de 100 personas

Vaso bidnico $ 70.00 $ 52.00

En paquete 1 (4 vitroleros) En paquete de 7 vitroleros

Un vitrolero de 11
Its $ 487.50 $ 542.00

Actualmente los clientes realizan pedidos via Instagram y WhatsApp
ofreciendo asi los servicios de Munch Mart, que por el momento solo son a

eventos privados como cumpleafos y reuniones familiares.

Para cumplir con el objetivo de ampliar la cartera de clientes y llegar
a un publico mas amplio como lo son festivales de escuelas tales como dia
del nifio y dia de las madres, eventos y posadas empresariales se

recomienda asistir directamente a este sector para ofrecer los servicios de
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Munch Mart, por medio de esto habria un aumento significativo en las

ventas ya que hay una gran cantidad de festividades a lo largo del afio.

A continuacion se analiza el Customer Journey Map, por medio de
este se facilita la comprension y visualizacion de la experiencia de un
cliente a lo largo de su interaccion con la marca. Su principal propésito es
proporcionar una representacion visual de cada punto de contacto que un
cliente tiene con una empresa desde el inicio de su relacion hasta la

finalizacion de la interaccion.

Customer Journey Map

Etapal Etapa 2 Etapa 3 Etapa 4 Etapa 5 Etapa 6

Relacién con la marca

. Tener botanas en un 2 p Experiencia de ienci i 5
Necesidades (informacién, precios y P Compromiso. [SYEEER gkl Satlsigcclon g=
evento. compra. servicio. cliente.
productos).
Contactar a la Encuesta de

Buscar un buen
servicio.

Recibir el servicio en
tiempo y forma.

Acciones empresa para pedir Pagar el anticipo. Esperar la fecha.

infarmacién.

satisfaccién y
servicio post venta.

g uri cidn &
] s s, fn
. 2 ~ Neruiosisma an — — @ Satisfecho,
Emociones y s r_/‘_____r—" - R gratitud
sensaciones -

Internet, redes

Canales sociales, preguntar WhatsApp, Instagram DTl WhatsApp. Fisicamente en WhatsApp.
OEREE D, y Facebook. Transferencia. punto acordado.
J
) N - . 5
Pug‘rli[gé?cr:]n?nrttcm Eg:‘laur U[I)'I:r:rv";agiz Mantener contacto Ofrecer una
P basado n ¥ Generar una g d con el cliente experiencia tnica al .

estén establecidos cliente en toda la

d rzsclwen?o Zus | variedad de productos
LY CEEIEDE y servicios que

pendiente. brindan.

Oportunidades experiencia de compra

tendencias en " i los métodos de
. atractiva y sencilla.
TikTok, Instagram y pago y sus
Facebook. especificaciones.

servicio post venta
a todos los clientes.

Implementando esta herramienta es evidente que Munch Mart tiene
una relacidn directa con el cliente, para lograr hacerlo de una manera

oOptima es necesario considerar las areas de oportunidad mencionadas
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1.

como lo son ofrecer una experiencia unica para el cliente y mantener

contacto con el mismo para cualquier duda que se presente.

Considerando el resultado del FODA Estratégico, se propone:
“‘Desarrollar estrategias de comercializacion digital para posicionar a la
marca ante la competencia y aumentar las ventas”, para lograr se sugiere
crear y actualizar contenido en redes sociales por medio de posts, reels,
historias en Instagram, Facebook y contenido en TikTok para dar a conocer
los servicios que ofrece Munch Mart con el fin de atender a los clientes

actuales y captar los clientes prospectos.

Disenar estrategias de promocién y publicidad.
Los medios ideales para la promocion son Instagram, Facebook y TikTok,
los cuales actualmente ya cuentan con ellos, ademas que esta informacién

es validada de acuerdo al resultado del Focus Group que se realizo.

Las estrategias de promocion y publicidad ayudaran a que la
empresa pueda tener un mayor alcance para ofrecer el servicio a su publico

meta.

Por el momento no es muy viable establecer estrategias de
promocién porque tiene poco tiempo en el mercado y el negocio no es tan
rentable como para ofrecer este tipo de beneficio a los clientes, pero a corto
plazo se sugiere:

e Tarjetita de cliente frecuente: Con esta estrategia se le invita al
cliente a ser un cliente leal para la marca y asi obtener beneficios
sobre esto ya sea que a su 3er servicio puedas obtener un
descuento o producto extra.

e Meses cuando las ventas sean bajas agregar un 10% de
descuento: Para esta estrategia se le recomienda a la empresa que

en los meses con baja demanda de eventos se promocione un
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descuento para incitar al consumidor a considerarlo como opcion

para sus eventos.

Considerando el FODA Estratégico surge lo siguiente para

publicidad:

e Implementar estrategias de publicidad dando a conocer la

ventaja especial sobre la flexibilidad y personalizaciéon de

opciones. Las tacticas que se recomiendan para lograr esta

estrategia son:

O

Buscar colaboraciones con: Wedding planners, decoradores,
organizadores de eventos, salones de eventos; para
convertirse en un contacto de confianza para ellos.

Contactar influencers que tengan el perfil acorde al giro del
negocio para publicidad en la Zona Metropolitana de

Guadalajara.

e Campaias de publicidad digital. Las tacticas recomendadas para

lograr la estrategia son:

O

Agregar fotos y videos de eventos que han atendido en
highlights de Instagram.

Bautizar con un nombre a la comunidad de Munch Mart:
Munchers.

Ir siempre a la par de tendencias conforme van pasando los
dias.

Hacer una lista de preguntas frecuentes las cuales contesten
con un video cada una de ellas.

Recopilar testimonios de clientes y agregarlos en un highlight
de Instagram.

Seguir publicitando que la empresa cuenta con un 10% extra
de producto al momento de contratar el servicio.

Crear un perfil con contenido organico donde se note:
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Excelente servicio, limpieza que las empresarias ofrecen y

también conocer un poco de las personas que brindan el

servicio.

12.Proponer estrategias de comunicacion digital

Benchmarking digital

En este entregable se considera la competencia en enfoque digital

haciendo una comparacion de followers en las diferentes redes sociales de

la empresa y su competencia, seguido por analiticas con informacién

valiosa para la empresa.

COMPANY NAME MUNCH MART AGRIDULCE

CANDYBYSURPRISE

LAGUSGOTEKA

@ 472 sequidores 4200 sequidores

7.3 mil me gusta/7.6 mil

82 me gustal94 seguidores seguidores

527 seguidores

26 me gustal26
seguidores

19.3 mil seguidores

26 mil me gusta/26 mil
seguidores

490 seguidores 281 seguidores

1425 seguidores

16.6 mil seguidores
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A continuacion la informacidén que se presenta sirve para saber que
claves utilizar, asi como hashtag, horarios para publicar, comparacion de
numero de seguidores e interacciones, todo lo anterior es necesario para
realizar la parrilla de redes sociales de Much Mart.

Top 50 Palabras: Tasa de interaccion de las publicaciones

Cuanto mas grande es la palabra, mas se us6. Cuanto mas verde, mas se

interactud con estas publicaciones.

TUS pecona €leqir favoritas evento

nuestras

WhatsApp

mejor 3329484204 ...... SERVICIO
snacks Barra jx0 AGENDA
ABIERTA cotizac10n Elotes

estaclon Gracias botanas mini Papas
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Top 24 hashtags: Tasa de interaccion de las publicaciones
Cuanto mas grande es la palabra, mas se us6. Cuanto mas verde, mas se

interactud con estas publicaciones.

#celebraconnosotros #snacksmart
#mesadesnacksgdl teventosgdl #n0sestamosrenovando
#SnaCkSparaeventos #tushotanasaotronivel #proximamente

#quadalajara #aguasfrescas #nosotrostelollevamos

#cumpleanos #snack #snacks

#munchies #agrilandia #eventos

#barradesnacks #botanas
#mesadesnacks #munchmart

Mejores horas para publicar
Cuanto mas grande un punto, mas se publicé en ese momento. cuanto mas verde,

mas se interactua con las publicaciones.
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Perfiles con mas seguidores

20.000 %@

15.000
10.000
H.-@
5.000
¢ e
0
La Gusgoteka Agridulce Gdl CandyBySurprise MUNCH MART

Cuota de mercado de las interacciones

¢, Qué perfil obtuvo la mayor cantidad de interacciones en sus publicaciones?

La Gusgoteka

MUNCH MART

UL

CandyBySurprise

£,

Agridulce Gdl

£d.q
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FODA Digital
Consiste en la herramienta del estudio de los factores internos y externos
que condicionan el éxito o fracaso de la compafia en los medios digitales.

En esta se analizan las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

en el ambito digital.

FORTALEZAS

« Cuenta con WhastApp Business.

» Buena comunicacién y atencion en
DM de Instagram y WhatsApp.

« Contenido espejo en Instagram,
TikTok y FqceEook.

DEBILIDADES

« No cuentan con pégina web.

» Bajas interacciones en redes
sociales.

» Baja cantidad de seguidores.

* Poca publicacién de contenido
de manera periddica.

* No existe automatizacién en el
proceso de comunicacién
(chatbots).

« Pocas recomendaciones y
promociones en redes sociales.

OPORTUNIDADES

« Generar mds confianza en los clientes al
aumentar inteacciones y posicionamiento en
redes sociales.

s Oportunidad de captar mds clientes con la
creacidn de contenido con tendencias del
momento y eventos recientes de manera

eriédica.

. Eubhcitarse con anuncios de paga en todos los
medios digitales de Munch Mart.

« Agregar c?\utbots a WhatsApp Business e
Instagram para automatizar el proceso de
comunicacién e informacién y asi captar a mds
clientes.

« Asociacién con influencers para publicitar la
marca.

« Colaboraciones con decoradoras, wedding

planners y planeadoras de eventos.
« Crear promociones y descuentos si se
recomienda a la marca mediante redes sociales.
« Generar contenido digital de QBA para resolver

dudas de los posibles clientes.

D) /A AMENAZAS

DICITAL

* La competencia cuenta con una
gran cantidad de seguidores.

* La competencia cuenta con
otros canales de ventas digitales
(Uber y Rappi).

« Los competidores cuentan con
venta directa via WhatsApp
Business.

« No lograr los resultados
esperados con las pub|icuciones
pagcldas debido alos

q|goritmos de las redes sociales.
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Objetivos S.M.A.R.T.

Metodologia para definir objetivos en Munch Mart. Estos objetivos se deben
de plantear de manera que sean especificos (Specific), medibles
(Measurable), alcanzables (Achievable), realistas (Realistic) y de duracién
limitada (Time-bound). Estos objetivos se desarrollaron en torno al objetivo

del crecimiento de las redes sociales de Munch Mart.

SMART DIGITAL

SPECIFIC

Aumentar la cantidad de
seguidores en las redes
sociales (Instagram, Facebook
y Tik Tok).

MEASURABLE

En un 50% de la cantidad que
se tiene actualmente (subir 250
seguidores).

ACHIEVABLE

+ Generar contenido cada semana
dirigido a levantar engagement.

+ Crecer la comunidad de Munch Mart e
interactuar con la pdgina.

» Por medio de historias y posts dar a
conocer mas sobre la marca.

RELEVANT

Mediante el uso de sus
plataformas digitales para
mejorar su posicionamiento.

TIME-BASED
1de Diciembre 2023 - 1de
Enero 2024.
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e Analizar los posibles nuevos medios de comunicacién
disponibles.
Analizando los resultados del Focus Group y las distintas
posibilidades, se concluyd que no es necesario utilizar nuevos
medios de comunicacion digital ya que con los que actualmente
cuentan son los adecuados, se propone perfeccionar la informaciéon

que se sube a los distintos medios (Facebook, Instagram y TikTok).

e Realizar calendario de redes por un mes.
En el calendario de contenido para redes, Much Mart podra tener
toda la informacién necesaria para que publique considerando
fechas, hashtags, copys en los distintos medios (Facebook e

Instagram) a lo largo del mes.

Semana Dia Hora Red Social | Copywriter|  Estado Objetivo Copy Hashtags Tipo de formato | Especificaciones
Tones 500 pr 500 pm 0 Femanda__|Comenzado _~ [Engagemen __~ |;Hola Munchers! Este diciembre, u felicidad se sirve en forma de snacks limitados. 11 1 Tmagen magen products
Wartos
Mércoles 00 prm -6:00 pm gram = [N Comenzado - |Engagoment__~ | "Hola, Munchers _ Somos Fernanda y Andrea, las caras detras de Munch Mart. Q he Video
oves
Viemes 12.00pm - 300 pm g Femanda _|Comenzado ~ [Engagement Cada dia es tras botanas. W Imagen Imagen producto.
Savado
Domingo | 900am-1200pm | [angoa__|Comenzado _ [Engagoment - [Solic Video
Lunes 600 pm 900 pm : Fomanda _|Comenzado _~ |Engagomont [ {Elotes. esauites, papas, tostitos con elote y més! 0ué més puedes pedir para w evento? & __|#munchmart fimunchers inosotrastelolll___imagen
Wartes
fércoles | 300 pm-600pm | Anarea Comenzad: gagoment idoo
ueves
Viemes | 1200om-300pm | Femanda | Comenzado _~ |Engagement _~ agen gen prod
Sébado
Domingo | 00 am - 1200 pm |1 el Andrea Comenzado - [Engagement ~ [Munch Mart ideo
Lunes 00 pm-9.00pm [0 Femanda | Comenzado _~ |Engagoment~ |En diciembre, h: agen
Wartos
Mércoles | 300 pm-6:00 pm 0 [Anirea _[Comenzado = [Engagement - |Munch Mart: Tu eleccion para eventos inolvidables. Los munch Blenvenidos! & Vidso
ueves
Viomes | 1200 pm- 300 prm | Formanda Comenzado = [Engagoment__~ | DIsiTuta Ge una barra de snacks personalizada para tu evento. | 1o que te estas agen imagen producto
Sébado
Domings | 900am 1200 pm | [Aniea __[Comenzado = |Engagement - iLa temporada de fiestas esta aqul Celebra con nuestras deliciosas botanas y snacks. &5 Video Viceo product
Lunes 600 pm 900 pm o Fomanda _|Comenzado _~ |Engagoment - imagen imagen prod
Wartes
Mércoles | 300 pm -6:00 pm gran__~ [N Comenzado__~ |Engagement - ideo
Jueves
Viemes 00 pm - 300 pm_| L B Fermanda Comenzado_~ |Engagement - | cQuie imagen magen producto
Sébado
Domings | 900 am 1200 pm |00 [Andros__[Comenzado _~ |Engagement -G Video

A continuacion se anexa el link al documento con el calendario de
redes por un mes completo:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1PdENSLIFt3QpBJMGGazNQvySC

O5E_Kk9x/edit?usp=sharing&ouid=107818940517478128604 &rtpof=true&sd

=true

13.Tomar fotografias del producto para estrategias de comunicacion
digital
En este apartado se muestra el proceso que se llevé a cabo para la
toma de fotografias junto con su seleccién y edicion de imagenes para

Munch Mart. Se cred un moodboard con la funcionalidad de crear
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inspiracion basada en el estilo de la marca para la toma de fotografias
durante dos eventos. Las fotografias seleccionadas tienen como
objetivo principal formar parte del contenido digital para la marca y
estrategias de redes sociales. Munch Mart seleccion6 66 fotos para su
edicion fotografica de 349 fotos capturadas y 4 ejemplos de uso de 180
videos. A continuacion se muestra el moodboard generado y la

seleccién de algunas imagenes:

Moodboard para la toma de fotografias
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Recopilacidén de imagenes editadas del evento de papas

e
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14.Sugerir estrategias POP (publicidad para punto de venta)

Se realizé un analisis para la validacion de los stands donde se
revisaron los materiales utilizados, su calidad y proceso de armado
durante los dos eventos asistidos, se concluye que no es necesario
realizar un cambio en los mismo ya que son adecuados, agradable a la
vista con buena distribucion donde se observa plenamente todos los
productos que ofrecen. Asi mismo, durante el Focus Group realizado,
se le pregunt6 a los invitados su opinion respecto a los stands donde
comentaron que les agradaba visualmente y se les hacia practico e
ideal para el servicio que ofrecen. Solo se recomienda agregar en las

mesas de trabajo el nuevo logo.

A continuacion se muestran fotos de los dos stands que utiliza
Munch Mart:

Recopilacion de fotos de stands
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Recopilacién de fotos de stands

Por otro lado, en base a los puntos de venta que utiliza Munch Mart

se sugiere:
e Disefo de banner donde se muestre informacion relevante de Munch

Mart.
e Sombrilla para los stands en caso de ser colocados en un espacio

abierto y sin techo.
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Se realiz6 el disefio de dos banners para la empresa Munch Mart

con la finalidad de brindar material para las estrategias POP. Se les
recomienda tener material visual en sus stands ya que puede brindar

mayor informacién del negocio para los usuarios durante los eventos.



4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las

implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto

Aprendizajes profesionales (en equipo)

En conclusion, cada uno de los miembros del equipo pudo aportar diferentes ideas
y herramientas relacionadas a su licenciatura y aprender de las distintas
disciplinas de los miembros del equipo. El proyecto nos dio la oportunidad de
poder trabajar en un escenario real y poder aplicar distintos conocimientos que se
adquirieron a lo largo de los semestres de la carrera. Pudimos desarrollar aun mas
la competencia de trabajo colaborativo, porque para poder desarrollar de forma
correcta el proyecto se requirié trabajar de forma coordinada los distintos
miembros del equipo, maestra y empresarias. También, la comunicacion entre
cada uno de los miembros y las asesoras fue vital para poder llevar a cabo de

forma correcta cada uno de los objetivos solicitados por parte de la empresaria.

Se presentaron muy pocos contratiempos pero los que tuvimos permitieron
que pudiéramos poner en practica nuestra habilidad de resolucién de problemas y
ademas con el apoyo de la maestra se pudo sacar adelante cada detalle. Se
pusieron a prueba los distintos saberes que obtuvimos de la carrera, desde
realizar un FODA, Benchmarking, manual de identidad, estrategia de precios,
mejora de branding, entre otros. Son herramientas y conocimientos que fuimos
obteniendo a lo largo de nuestra formacién profesional para poder aplicarlas en

situaciones como esta.

Aprendimos como equipo que es muy importante la comunicacion entre
nosotros para poder trabajar de una forma eficiente y eficaz. Es un reto totalmente
distinto al que estabamos acostumbrados o que hubiéramos trabajado en la
universidad, pero algo indispensable que aprendimos es investigar cualquier duda
o consultarlo con algun experto y para no hacer un trabajo incompleto o mal

hecho.
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Aprendizajes sociales (personal)

Brenda Gonzalez : Gracias a las habilidades que desarrollé a lo largo de
este PAP se pudo completar un proyecto que tiene el potencial para crecer
y llegar muy lejos, con ayuda del equipo establecido a lo largo de estos

meses pudimos llegar a un resultado que dara muchos frutos para la marca.

Los puntos claves para poder lograr dicho resultados fueron el
trabajo en equipo acompafiado con valores como el respeto y
responsabilidad, cada integrante fue un factor importante para poder

impulsar el desarrollo de este proyecto hacia lo mejor que fuera posible.

Munch Mart es una empresa que siguiendo las indicaciones
establecidas en el R PAP tiene una oportunidad muy grande de
posicionarse en su mercado para de igual forma seguir creciendo y

expandiéndose por la ZMG considerandose un caso de éxito como marca.

En conclusion este proyecto me presento desafios y retos que estoy
orgullosa de haber superado con éxito, estoy muy agradecida por la
oportunidad de haber formado parte de este proyecto y de igual manera

muy satisfecha con los resultados entregados para la marca.

Angela: Para mi, la realizacion de este proyecto fue un reto ya que jamas
habia puesto en practica lo aprendido a lo largo de mi carrera en una
empresa con tantos productos disponibles, por lo que implicé un gran
compromiso y emociones. Al comenzar no sabia si seria capaz de hacer
todo lo que implicaba y cuando llegé el momento de realizar la parte de
finanzas, mis conocimientos y habilidades las puse en practica y me di
cuenta de lo mucho que he aprendido durante mis semestres previos, lo

cual me ocasion6 una gran satisfaccion.
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El hablar del trabajo en equipo, fue clave para poder realizar esto de
una manera exitosa, hubo una gran comunicacion entre todos los miembros
del equipo y la maestra, esto ayudd a la creacion de un mejor proyecto
gracias a la combinacion de conocimientos y distintas disciplinas a las que
cada uno pertenece, también es importante resaltar el compromiso que
todos tuvimos hacia el objetivo principal que nunca perdimos de vista, el
cual era, sacar adelante este proyecto de la mejor manera posible

generando los mejores resultado.

Lo anterior impacta de manera directa el bienestar y el manejo de la
empresa, sin embargo no considero que haya habido un impacto social tan
directo, tratamos de impactar a la sociedad por medio de la empresa ya que
esta empresa ya contaba con la preocupacion de cuidar el medio ambiente
por medio de sus desechables de entrega, entonces lo que hicimos fue

potencializar esta gran virtud.

En conclusion, ha sido un reto personal y profesional, una gran
experiencia que me permiti®6 poner en practica mis conocimientos,
destacando el trabajo en equipo, la comunicacién efectiva y el compromiso

hacia el logro de los objetivos.

Ivan Lee: El haber trabajado en este proyecto me resulté de mucha utilidad.
Al ser mi primer PAP tenia incertidumbre de cémo iba a trabajar y a
desarrollarme desde mi carrera en un equipo interdisciplinario, teniendo en
cuenta que ahora soy el unico de mi carrera que iba a aplicar todos los

conocimientos y habia mucha mas responsabilidad.

Al empezar a trabajar con este equipo me di cuenta de lo sencillo
que iba a ser el trabajo por la buena comunicacidon que siempre tuvimos y la
responsabilidad de cada integrante. Al tener apoyo de Angela y Brenda que

ya habian tomado este PAP, me ayudé mucho para resolver dudas y a
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desempefar mi trabajo sin ningun inconveniente ni contratiempo. Al
empezar a realizar mis actividades, me di cuenta que si tenia todos los
conocimientos y habilidades necesarias para realizar gran parte de la
estructura administrativa de Munch Mart. De igual manera, al contar con
dos empresarias tan presentes y comprometidas, nos ayudd a desarrollar
sus estructuras administrativas, financieras y digitales de manera exitosa y

con todos los requerimientos que solicitaban Andrea y Fernanda.

Considero que trabajamos de manera excelente en el grupo, tanto
entre asesores, duefas y compafieras de equipo. Cada quien entrego6 de
manera responsable y con calidad todos los objetivos y eso permitio
desarrollar un proyecto que va a tener un impacto positivo en la empresa
Munch Mart. Considero que mis trabajos siempre superaron los estandares
y al ser un giro tan especifico, no habia mucha informacién de donde
trabajar; muchos de los trabajos fueron pioneros como la visién y misién en
empresas de este tipo. Los FODA, perfil de puestos, lienzos, entre otros,
siempre se desarrollaron con informacion util y de manera que pudieran
ayudar a las empresarias para desarrollar estrategias y cambios que

impacten de manera positiva a Munch Mart.

Tomando en cuenta el impacto social, siento que no hay mucho
alcance mas alla del beneficio para las empresarias, de poder establecer
formalmente a Munch Mart y en un futuro poder generar un par de empleos
para posibles contrataciones si es que logran despegar mas las duefias con
este proyecto. Ademas, la cuestion ambiental ya estaba presente en Munch
Mart al utilizar vasos de bambu y ciertos materiales reciclables. Si logramos
potencializar a Munch Mart con este proyecto, la empresa puede ser un
pequefio generador de empleos, creando un pequefio beneficio social a

través del emprendimiento de las duefias.
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Para concluir, fue un proyecto que me presentd desafios y retos, los
cuales me siento muy orgulloso de haberlos superado de manera exitosa,
siempre con el apoyo del equipo y con los asesores del PAP, en donde la
buena comunicacién estuvo siempre presente. Siento que estoy mas
preparado profesionalmente para aplicar todos mis conocimientos y

aprendizajes de la carrera en mi futuro laboral.

Montserrat: Mediante el disefio grafico, pude plasmar ideas las cuales
apliqué para el cambio de la marca cuidando la esencia de la misma. Dicho
cambio generd la resolucién de una de las principales problematicas de
identidad de marca ya que las empresarias no buscaban un cambio en un
principio. Asi mismo, es importante recalcar que si se detectan puntos de
mejora se debe informar a la empresa ya que puede que sean aspectos
que todavia no las detectan como problematicas. Por otro lado, aunque el
negocio no busque cambios en la identidad es interesante mostrar
propuestas y validarlas con terceros, por ejemplo mediante un Focus

Group.

Como anteriormente mencionaba, el Focus Group fue un evento
necesario ya que pude entender que con la opinidn de terceros se pueden
observar cambios no vistos previamente. Por otro lado, los comentarios de
los invitados fueron honestos mencionando lo que les agrado y lo que no
sobre la oferta del negocio. Comprobé que el redisefio del logotipo ayudd a

que se realizaran cambios para la elaboracion del manual de identidad.

Finalmente, el trabajo en equipo ayudd a que el proyecto tuviera
mayor fluidez en cuanto a la finalizacion de entregas durante el semestre.
La comunicacion entre los integrantes fue de suma importancia ya que al
dialogar y opinar respecto a las entregas generé confianza y la
responsabilidad de entregar a tiempo las actividades de cada uno de los

integrantes.
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Aprendizajes éticos (personal)

Brenda Gonzalezz Como aprendizaje me llevo la importancia de actuar
conforme a los valores y la importancia del trabajo en equipo pues al ser un
proyecto que se fue trabajando por meses con diferentes areas donde cada
uno era experto en su tema, todo se dio en base a la comunicacion y
valores como la responsabilidad ya sea entregando en tiempo y forma,
solidaridad a todos ayudar en diferentes areas para poder llegar al
resultado final sin importar que tuviéramos que aprender sobre el tema y
sobre todo respeto con nuestro compareros y empresarios y su tiempo

invertido en este proyecto.

Angela: A lo largo del proyecto aprendi mucho acerca de otras disciplinas
al realizar distintos puntos, pero definitivamente lo mas retador para mi fue
la parte de finanzas, ya que fue todo un reto el organizar toda la informacion
que se tenia para comenzar a trabajar en esta area, creo que la decisién
mas importante fue el no darme por vencida y buscar distintas alternativas
para el mejor acomodo y organizacion de la informacion y que esta fuera de
ayuda para las empresarias, hubo muchos momentos de frustracién en los
que no sabia qué hacer y llegué a pensar que no obtendria los resultados,

pero no me di por vencida hasta lograrlo.

Al concluir la parte de finanzas me di cuenta que la utilidad deseada
a corto plazo para la empresa es un numero que realmente es muy alto
para ellas en la actualidad y tuve que proceder a hablarle con todo el

respeto y la honestidad posible a las empresarias sobre esto.
Ivan Lee: Siempre he mantenido un estilo de trabajo responsable y

honesto, por lo que la sinceridad a veces podia llegar a generar diferentes

puntos de vista. Lo mas importante es que siempre persevera el respeto en
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mi manera de comunicarme hacia el equipo por lo que pudimos trabajar de

manera perfecta y siempre con ese respeto que debe de existir.

A pesar de que muchos puntos no contaba con la informacién
suficiente, no me di por vencido para desarrollar informacion que fuera de
utiidad para la empresa, aunque eso signifique ser el pionero para el
desarrollo de muchas herramientas de este proyecto. La perseverancia y
compromiso me ayudaron a entregar trabajos de calidad y con informacion

valiosa para potencializar a Munch Mart.

De igual manera, aunque ciertos entregables como el organigrama y
el perfil de puestos no los solicitaron, yo consideré desde el punto de vista
de mi carrera que son cosas indispensables en cualquier empresa y
emprendimiento, por lo que iba mas alla de lo que pedian y les entregué

trabajos que les serviran en un futuro.

Montserrat: En cuanto a los aprendizajes éticos, la decision de comentarle
a las empresarias de Munch Mart sobre la problematica visual del logotipo
fue muy importante ya que forma parte de su identidad visual, si no es
legible para los clientes no se lograra generar un vinculo entre Munch Mart
y sus clientes. Asi mismo, es importante explicar con argumentos validos
los cambios necesarios para que el negocio logre comprender el porqué se
necesitan realizar dichas correcciones de tal forma que les convenza y les

guste el redisefo.

En conclusién, puedo decir que mi deber como disefiadora es
visualizar y realizar correcciones si es necesario ya que un simple cambio
puede generar un impacto positivo a la empresa. Finalmente el PAP
CEDECOM para micro y pequefas empresas me ayudara en el ambito
laboral ya que durante el semestre se trabajé con una empresa real y no

con alguna simulacién. Por otro lado, el ritmo de entregas y revisiones de
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trabajos me ayudara a realizar trabajos de calidad al trabajar para una

empresa.

Aprendizajes en lo personal (personal)

e Brenda Gonzalez: Me siento muy feliz y satisfecha con los resultados de
este proyecto, pienso que el PAP me ayudo a tener una vista mas clara de
lo que me gustaria hacer en mi mundo laboral en un futuro, también el
trabajar de la mano con un equipo me dio muchas herramientas que estoy
segura que voy a utilizar a corto plazo, también la disciplina que se obtiene
al llevar un proyecto como este es un conocimiento de alto valor para mi y
que me siento muy bien de haber completado con éxito este Proyecto de
Aplicacion Profesional, es un proyecto que siempre tendra un valor

significativo para mi en lo personal y profesional.

e Angela: Durante la ejecucién de este Proyecto de Aplicacion Profesional
(PAP), adquiri la valiosa leccion de no rendirme y comprender que hasta el
detalle mas pequeno puede obstaculizar el camino hacia nuestro objetivo.
Sin embargo, si perseveramos, siempre podremos alcanzarlo. Ademas,
hago énfasis en la vital importancia del trabajo en equipo, ya que la
conjuncion de diversos conocimientos y habilidades puede dar origen a algo
verdaderamente extraordinario. Cada miembro se enfoca en aspectos
distintos, lo que, al final del proceso, nos brinda un producto mas completo.
Un descubrimiento significativo que hice, es mi capacidad para aplicar lo

que he aprendido a lo largo de mi carrera.

e Ivan Lee: Me siento satisfecho con el trabajo que realizamos, todo gracias
a que estuve en un equipo interdisciplinario en donde todos somos
responsables, lo que nos ayudd bastante para trabajar de manera

excelente, entregando las cosas con calidad y siempre a tiempo. Ademas,
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el que nos tocara trabajar con empresarias presentes y motivadas, facilitd

mucho el desarrollo del proyecto y del cumplimiento de todos los objetivos.

Al ser mi primer PAP, considero que lo hice de buena manera.
Adquiri muchas habilidades sociales y profesionales, ademas me hice
consciente de que puedo desarrollar este tipo de proyectos con los
conocimientos que tengo de toda la carrera. Ahora me siento mas confiado
en mi futuro laboral por lo que estoy mas tranquilo y motivado para lo que
viene, y me doy cuenta de las capacidades que he desarrollado para el
trabajo en equipo y el trabajo personal, que son de mucha utilidad para mi

futuro profesional y sobre todo, para mi desarrollo personal.

Montserrat: Durante el PAP aprendi que debo proponer cuando observo
que se necesitan realizar cambios. También creo que me ayudd a ser mas
sociable con los integrantes del equipo para generar confianza y buena

comunicacion entre nosotros.

Asi mismo puedo decir que entendi que me gustaria enfocarme y
darle una oportunidad al disefio grafico ya que disfruté el trabajo realizado
sobre la identidad de la marca. Anteriormente, la creacion y desarrollo de la
identidad de una marca lo consideraba como un trabajo pesado de realizar
ya que era buscar la aprobacién y validacion de las ideas plasmadas, pero
al trabajar durante todo un semestre pude apreciar el trabajo y tiempo

invertido obteniendo buenos resultados.
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5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Finanzas
e la utilidad deseada a corto plazo de las empresarias es realmente alta,
cuenta con una muy buena gama de productos, pero no abarcan la
cantidad de eventos suficientes para que la utilidad deseada sea una

realidad.

Mercadotecnia
e Munch Mart es una marca con gran oportunidad de crecer en redes para
llegar a un alto alcance de su publico meta, en cuanto a redes sociales no
se identificé alguna amenaza fuerte al crear contenido, siguiendo el
calendario de contenido y las recomendaciones que se muestran en el
reporte PAP la marca podra explotar su potencial y asi crear una

comunidad leal y fiel en redes sociales.

Administracion
e Debido a la poca estructura administrativa y de la ausencia de documentos
administrativos, es importante implementar todas las herramientas
proporcionadas en este trabajo, de manera que se pueda empezar a
formalizar mas a Munch Mart y darle una base administrativa que les
permita a las empresarias manejar de manera correcta procesos y

gestiones internas.

Diseiio
e Es necesario realizar el redisefio del logotipo por ser un cambio positivo, de
esta forma se evitan confusiones al leer el nombre Munch Mart ya que la

primera “M” visualmente se confundia por una “J”.
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Recomendaciones

Finanzas
e Se recomienda incrementar las ventas utilizando las distintas estrategias
establecidas en este documento para hacer de la utilidad deseada una

realidad.

Mercadotecnia
e Se recomienda ser organico con el contenido que se muestra en redes asi
como compartir la esencia de la marca a su comunidad.
e Se recomienda buscar colaboraciones en el mismo giro para poder
convertirse en una opcion de confianza para los eventos que se realicen en
la ZMG.

Administracion

e Se recomienda implementar todas las herramientas administrativas
(organigrama, perfil de puestos, FODA, lienzos, etc.) proporcionadas en
este documento, de esta manera se puede empezar a crear una base
administrativa que ayudara a Munch Mart tener una mejor gestion
administrativa. Esto facilitara en el futuro al analisis de la compania y de los
posibles rumbos a seguir, ademas de las oportunidades detectadas con las
cuales podran implementar estrategias que potencialicen a Munch Mart.

e Seguir el organigrama y el perfil de puestos para analizar posibles
candidatos en el futuro, los cuales ayuden a las empresarias a cubrir los
eventos y asi poder ofertar mas eventos diarios. De igual manera, se
recomienda contratar a una persona del sexo masculino, con el propésito
de que pueda apoyar cargando los materiales y las mesas, y proporcionar
mayor seguridad en los eventos mas alejados y de horario nocturno.

e Analizar los lienzos para identificar puntos de mejora y aplicar las

estrategias pertinentes.
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Diseio:
e Se recomienda que Munch Mart debe dar continuidad para el registro de
marca ante IMPI para que genere confianza y estabilidad como negocio.

e Respetar la paleta de colores corporativos como el uso correcto de logotipo
y tipografias.
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7. Anexos

Como anexos se entregan en carpeta de Google Drive a las empresarias.
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