INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE OCCIDENTE

Departamento de Economia, Administracion y Mercadologia

ECONOMIA SOLIDARIA Y TRABAJO DIGNO
PAP PROGRAMA DESARROLLO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES

NACIONALES E INTERNACIONALES
=
-

ITESO

Universidad Jesuita
de Guadalajara

PROYECTO DE APLICACION PROFESIONAL PAP
3J01 CEDECOM MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

Desarrollo de estrategias de comunicacidon y comercializacion digital para el
posicionamiento de BigBoi IceCream en Tlagquepaque, Jal.

PRESENTAN
Programas educativos y Estudiantes

Lic. Mercadotecnia - Maria Guadalupe Pimentel Vargas
Lic. Administracion de Empresas- Carlos Rodolfo Osuna Osuna
Lic. Disefo - Montserrat del Socorro Valle Pérez
Lic. Publicidad y Comunicacién Estratégica - Sebastian Santander Foglia

Profesor PAP: Mtra. Luz Bertha Avila Padilla
Tlaguepaque, Jalisco, Mayo 2024



REPORTE PAP

INDICE

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional 2
Resumen 2
1. Introduccion 3
2. Planeacion y seguimiento del proyecto 5
3. Desarrollo y resultados del trabajo profesional 11
4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las 62
implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto

5. Conclusiones 69
6. Bibliografia 71




REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

estudiantes, en el ejercicio de una profesion socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcién 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 abordo el trabajo de investigacion y aplicaciéon realizada para
la empresa BigBoi, la cual es una empresa que realiza helados de forma casera y
los vende a diversos restaurantes de mariscos y sushi, aparte de tener venta al

publico mediante envios a domicilio.

Los requerimientos de la empresa para este proyecto fueron extensos, sin embargo,
de forma general buscaban conocer su mercado, validar tanto sabores como
textura de los mismos y conocer el enfoque mas apropiado para llegar a sus clientes
y tener las estratégias adecuadas para posicionar y comercializar las nieves. Para
esto, el trabajo del proyecto se enfocd en identificar su mercado meta, realizar
analisis financiero, validar envase del producto, desarrollar identidad corporativa y
conocer la viabilidad de implementar un punto de venta. Los 13 objetivos especificos
gue se desarrollaron y se evidencian en este documento, se culminaron tomando

en cuenta una metodologia de contraste, combinando informacién primaria obtenida



por parte de la empresa, informacion secundaria de investigacion, conocimientos
previos por parte de los integrantes del equipo en las diferentes areas como
mercadotecnia, administracion, disefio y publicidad. Al concluir los 13 objetivos que
fueron requeridos, se desarrollaron los diferentes entregables realizados en tiempo

y forma, los cuales implementard la empresa al culminar este proyecto.

1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Historia y Descripcion:

BigBoi IceCream se cre6 en el afio 2022 en Zapopan Jalisco, nace de la idea de
uno de los fundadores (Jean Karlo Cayeros) de hacer helados como pasatiempo,
sin embargo; con la experiencia y en poco tiempo abrieron el negocio adquiriendo
maquinaria para producir mayor cantidad y comenzar a vender sus helados al
publico. Esta microempresa se encarga de la elaboracién de nieves artesanales
libres de saborizantes y colorantes artificiales. Dentro de los productos existen dos
lineas: nieves con base de leche y sorbetes a base de agua, cada mes se
desarrollan sabores nuevos dependiendo las frutas de temporada. Inici6 como una
dark kitchen en donde los principales clientes son restaurantes y también se
atienden a eventos. Actualmente la empresa no esta interesada en posicionarse

como una heladeria saludable o sin azucar ya que no buscan atender ese mercado.

Contexto Econémico Social
e Cadigo de actividad segun el SCIAN
e 461170 Comercio al por menor de paletas de hielo y helados.
e Unidades econOomicas dedicadas principalmente al comercio al por menor
especializado, a través de métodos tradicionales o por internet, de paletas de

hielo, helados y nieves.

Actualmente en Guadalajara hay 407 establecimientos que van dirigidos al mismo

giro y tamafio de la empresa, un punto muy importante que recalcar, seria que no



se puede obtener datos mas precisos ya que en las bases de datos del INEGI no

se puede hacer distincion entre establecimientos que sean artesanales o no.

Razén de ser:

Objetivo de la empresa:

Crear helados artesanales libres de saborizantes y colorantes artificiales.

Funciones necesarias para el cumplimiento del objetivo:

Los pasos que considera la empresa para cumplir su objetivo son:

1. BigBoi Icecream comienza al momento de adquirir los ingredientes para la
elaboracion de los helados. Dichos ingredientes, deben ser especialmente
de temporada y de alta calidad para brindar a los usuarios helados
artesanales libres de saborizantes y colorantes artificiales. De esta forma, la
empresa se centra en brindar un producto en base a las propiedades
naturales del fruto.

2. El cliente busca a BigBoi IceCream a través de sus redes sociales como
instagram y whatsapp.

3. BigBoi Icecream agenda el pedido.

4. Se elaboran las nieves solicitadas.

5. Se envasan y transportan las nieves al lugar solicitado.

Estructura Organizacional:
Jean Karlo Cayeros como gerente general.

Alejandra Cayeros como administradora de la empresa.

1.2 Problemética u oportunidad detectada

La principal problematica que presenta, es el desconocimiento de su mercado meta,

carece de estrategias de precios e identidad corporativa y de marca, ademas no se

cuenta con los medios de difusibn adecuados para lograr el posicionamiento de

marca.



1.3 Objetivo general

Identificar y definir el segmento de mercado posteriormente desarrollar modelo de
negocio adecuado, asi como estrategias de precios, comunicacion y
comercializacion digital, para posicionar la marca, durante los meses de enero a

mayo del 2024, en la Zona Metropolitana de Guadalajara.

1.4 Objetivos especificos

Diseflar mision, vision y valores.

Diagnosticar producto y servicio por medio de las 7p’s.

Conocer y describir el mercado meta.

Analizar la competencia.

Analizar el sector y analizar las capacidades de la empresa (FODA).
Disefar etiquetas.

Crear identidad de marca.

Validar estrategia de precios.
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Crear estrategias de comercializacion.

10. Desarrollar estrategias de promocion y publicidad.

11.Establecer estrategias de comunicacién digital.

12. Tomar fotografias y elaborar videos para estrategias de comunicacion digital.
13. Diseiiar landing page.

2. Planeacién y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

1. Disefiar mision, visién y valores
e Consultar fuentes primarias.
e Consultar fuentes secundarias.
e Formular propuestas mediante lluvia de ideas.

e Definir identidad corporativa.



Validar con empresarios mision, vision y valores.

2. Diagnosticar producto y servicio por medio de las 7 p’s

Recopilar informacién con empresarios.

Realizar un andlisis del producto, considerando las variables del mix
de marketing.

3. Conocery describir el mercado meta

Consultar informacion en fuentes primarias y secundarias.

Identificar el perfil demogréfico, psicografico y geografico de los
clientes.

Validar el mercado meta mediante focus group y
considerar la aceptacion de los empresarios.
Realizar un Buyer Persona para el mercado B2C.

Realizar un Buyer Persona para el mercado B2B.

Elaborar cuestionario para monitorear el grado de satisfaccion del
cliente tanto del producto como del servicio.
Lienzo Canvas.

4. Analizar la competencia

Consultar fuentes secundarias.

Recopilar informacion de la competencia.

Aplicar un proceso de Mystery Shopper (andlisis de productos
similares).

Andlisis PESTEL.

5. Analizar el sector y analizar las capacidades de la empresa (FODA)

revisar

Identificar fortalezas.
Identificar oportunidades.
Reconocer debilidades.
Distinguir las amenazas.

Analizar competencia.



Realizar FODA y posteriormente FODA Estratégico.

6. Disefar etiquetas

Analizar elementos de la marca (logotipo).
Colores corporativos.

Realizar propuestas de etiquetas que sean acordes al material del
envase, dimension y modo de refrigeracion del producto.

Integrar propuesta de valor sobre la etiqueta y fecha de caducidad.
Investigar sobre proveedores de material e imprentas.

Analizar costos para su factibilidad.

Presentar, evaluar y validar propuesta con empresarios y focus
group.

Realizar mejoras planteadas.

7. Crear de identidad de marca

Investigar estatus de registro de marca.
Analizar elementos de la marca.
Generar posicionamiento y promesa de marca.

Elaborar manual de identidad.

8. Validar estrategia de precios

Analizar precios de competencia.

Analizar costos de venta por producto.

Definir costos de cada uno de los productos considerando los
insumos para cada uno de ellos.

Evaluar la rentabilidad de cada producto mediante focus group.
Comprender la percepcion de valor del cliente.

Seleccionar la estrategia de precios que se alinee con los objetivos y
el posicionamiento de la marca.

Implementar la nueva estrategia de precios.

9. Crear estrategias de comercializacion

Consultar fuentes secundarias para saber donde distribuye la
competencia y proporcionar listado de clientes potenciales.



Analizar el proceso de compra actual (Customer Journey Map) y
analizar areas de mejora.

Mapear los procesos del Customer Journey Map en escenarios As-
Isy To-Be.

Considerar FODA estratégico para sugerir estrategias adecuadas
con su respectivas tacticas.

10.Desarrollar estrategias de promocién y publicidad

Analizar estrategias de promocion exitosas en la industria.

Evaluar tendencias en publicidad y promocién mediante focus group.
Definir mensajes clave que resaltan los valores y beneficios del
producto.

Considerar resultados del FODA estratégico.

Crear tacticas de promocion y publicidad.

11.Establecer estrategias de comunicacion digital

Validar plataformas actuales que utiliza la empresa mediante focus
group.

Crear estrategias de comunicacion en plataformas adecuadas, de
acuerdo al resultado del focus group.

Establecer objetivos SMART (especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y temporales).

Realizar estrategias de pautas pagadas en redes sociales.

Realizar parrilla de contenido para redes sociales por un mes.
Realizar auditoria de perfiles en redes sociales y generar un FODA
digital.

Analizar el embudo de ventas y flujo con trafico digital.

12.Tomar y editar fotografias y elaborar videos para estrategias de

comunicacion digital

Crear un moodboard para la toma de fotografias.

Enlistar y conseguir el equipo necesario para la sesion fotografica.
Toma de fotografias.

Recopilar y editar las fotografias y videos

Catalogo de fotografias.

13. Disefiar landing page



e Junta con los empresarios para la extraccion de informacion.
e Estructura de las categorias.

e Elaboracién del disefio.

e Incorporacién de fotografias de los productos.

e Mockup de pagina web.

2.2 Cronograma o plan de trabajo

En este apartado se presentan los tiempos, recursos necesarios, materiales vy

etapas planeadas para el logro de los objetivos, asi como productos que se

desean obtener con el desarrollo del proyecto.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENERO /| FEBRERO FEBRERO | MARZO MARZO ABRIL MAYO
1519 |22-26 |2Q-D2 59 |12-16 [19-23 |26-01 |4-8 [11-15 [18-22 1-5 812 |15-19 |22-26 |29-3 [6-10 13
Junita con el empresario Todo el equipo
Completar el RPAP parte 1y 2 Todo el equipo
Presentacion plan de trabajo para empresario Todo el equipo
OBJETIVOS ESPECIFICOS
1 Disefiar mision, vision y valores Carlos
2. Disagnosticar producto y sendcio por medio de las 7P's Maria
3. |Conocery describir el mercado meta Maria
4. | Analizar a la competencia Maria
Analizar el sector y andlisis de capacidades de la Carlos
5 empresa (FODA)
6 Disefiar y aprobacién de etiquetas (FOCUS) Montse
7. | Crear identidad de marca Montse y Sebastian
8 Validar estrategia de precios Carlos
9. | Crear estrategias de comercializacion Todo el equipo
10.  |Desarollar estrategias de promocion y publicidad Sebastian
11.  |Establecer estrategias de comunicacion digital Sebastian

12.

Tomar y editar fotografias y elaborar ideos para
estrategias de comunicacion digital

Montse y Sebastian

13. | Digefar landing page Montse y Sebastian
Realizar RPAP punto 3, 4, 5, 6y 7 Todo el equipo
Renvision RPAP Todo el equipo
Realizar presentacion final Todo el equipo
Presentacion final (maestros PAP) Todo el equipo
Presentacion final (empresarios) Todo el equipo

Recursos Necesarios

Humanos: empresarios, alumnos, profesor PAP y asesores.

Materiales: Equipo de produccién para fotografia y video, y material de
impresion (guia de tépicos para focus, etiquetas, encuestas)
Econdmicos: Pagos correspondientes a los empresarios (gastos que se
deriven del focus group, registro de marca, pautas de redes sociales, etc.).
Tecnoldgicos: Computadoras, camaras, celulares y software
tecnologico.

Tiempos: Enero a mayo 2024.



2.3 Productos y entregables

1.
2.
3.

10.

11.

12.
13.

Documento con la identidad corporativa validada.

Documento con las 7 P’s del producto.

Documento con la descripcion del mercado meta, buyer persona B2C y B2B,
cuestionario para monitorear grado de satisfaccion del cliente y lienzo
canvas.

Documento con resultados de Mystery Shopper de la competencia y analisis
PESTEL.

Documento con FODA y FODA estratégico.

Documento con archivos editables y etiquetas en fisico, lista de proveedores
de materiales e imprentas.

Documento con manual de identidad de marca y resultado status registro de
marca.

Documento con estrategia de precios, plantilla con formato listo para ingresar
datos y plan de ejecucion.

Documento con listado de clientes potenciales, customer journey map,
customer journey map con escenarios as-is y to-be, asi como estrategia de
comercializacién con sus respectivas tacticas.

Documento con tendencias de promocion y publicidad enfocadas al giro de
la empresa, asi como propuestas de promocion y publicidad sugeridas
mediante el focus group y estrategias con sus respectivas tacticas.
Documento con objetivos smart, estrategias de pautas pagadas y contenido
para redes sociales por un mes, FODA digital, embudo de ventas y flujo con
trafico digital.

Carpeta con fotos y videos editables.

Mockup de la pagina web.

3. Desarrollo y resultados del trabajo profesional

3.1 Sustento tedrico
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Estos conceptos ayudan a comprender la problematica abordada.

IMPI: EI IMPI (Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial) es un organismo
publico el cual tiene la funcionalidad de proteger y ofrecer autoridad legal del
nombre y logotipo como propiedad industrial en México.

Identidad Corporativa: La identidad corporativa tiene como principal
objetivo crear valores, resolver una problemética, generar elementos graficos
y un manual de identidad para diferenciar a la empresa de su competencia.
Manual de Identidad: Un manual de identidad tiene como finalidad guiar a
la empresa a seguir los lineamientos y normas de aplicacién del logotipo,
tipografias, colores corporativos y elementos graficos.

Anadlisis PESTEL: Es una herramienta de analisis estratégico. PESTEL es
un acrénimo, del cual sus siglas significan Politico Econdémico Social
Tecnolégico Ambiental Legal. Esta herramienta se representa en una matriz
que analiza el entorno externo de una empresa en estas 6 variables, &mbitos
o factores. Dentro de esta matriz o tabla se listan los cambios que se estan
observando o previendo en el entorno para cada variable, y por medio de
esto, la empresa logra tener una vision panoramica sobre lo que sucede en
el entorno, y sobre como esto la puede afectar o beneficiar.

Focus Group: Método de investigacion cualitativa que relne participantes
gue pertenecen al segmento de mercado, en la cual se exponen opiniones
sobre productos o servicios.

Buyer Persona: Es una representacion ficticia del publico objetivo de una
empresa mediante la que podemos conocer con detalle a su audiencia para
crear estrategias de marketing lo mas orientadas posible a partir de sus
necesidades.

Mercado Meta: Conjunto de personas que resulta al agruparlas tomando en
cuenta sus necesidades, caracteristicas demogréaficas e intereses y que
conforman al destinatario ideal de sus ofertas.

Lienzo de Modelo de Negocio: Es una herramienta en la cual se describe
o divide en 9 principales bloques, el modelo de negocios de una empresa.
Estos 9 bloques del modelo son los siguientes: Propuesta de Valor, Socios
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Clave, Actividades Clave, Recursos Clave, Relaciéon con el Cliente,
Segmento de Cliente, Canales de Distribucién, Estructura de Costos, y por
altimo los Canales de Flujos e Ingresos. En cada bloque, se describe el pilar
respectivo que define esa parte del modelo de negocios, y que en conjunto

son la vida de la empresa y lo que explica como funciona en su dia a dia.

Mystery shopper: Un “mystery shopper” o también llamado comprador,
cliente o visitador misterioso, es un profesional especializado en actuar como
un comprador habitual de cualquier tipo de establecimiento, solicitando
informacion o incluso comprando un producto o servicio mientras realiza un

analisis minucioso de los aspectos a valorar.

7 P: Las 7 P son un conjunto reconocido de tacticas de marketing, puede
utilizarse en cualquier combinacion para satisfacer a los clientes en un
mercado objetivo. Las 7 P son controlables, pero se hallan sujetas a los
entornos internos y externos de marketing. La combinacion de estas
diferentes tacticas de marketing con objeto de cumplir las necesidades y

deseos de los clientes se conoce como "combinacion tactica de marketing".

Fuentes primarias: Esta proporciona informacién nueva y original, siendo el
resultado de una investigacion o trabajo intelectual. La fuente por tanto,
contiene informacién que no ha sido alterada, interpretada y analizada por
otros autores, sino que es del propio autor. En otras palabras, informacién

que se mantiene intacta desde su elaboracion.

Fuentes secundarias: Esta proporciona informacién organizada, elaborada,
producto de analisis de terceros, traducciones, o la reorganizacion de una
informacion obtenida de una fuente primaria. En otras palabras, se trata de
aquel contenido que se ha ido generando a partir de una fuente primaria.
Puede ser un andlisis, una valoracién, una traduccion o algun contenido que

nos relacione con la fuente primaria.
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Mision: Es el motivo por el que existe dicha empresa, su razon de ser. Indica
la actividad que realiza la empresa. Suele plasmarse en una declaracion

escrita (una frase o un parrafo) que refleja la razén de ser de la empresa.

Vision: La vision de una empresa describe el objetivo que espera lograr en
un futuro. Se trata de la expectativa ideal de lo que quiere alcanzar la

organizacion, indicando ademéas como planea conseguir sus metas.

FODA: El anadlisis 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. Si bien, por lo general, se usa
muchisimo en pequefias empresas, organizaciones sin fines de lucro,
empresas grandes y otras organizaciones; el andlisis FODA se puede aplicar

tanto con fines profesionales como personales.

Costo de venta: Son todos los gastos asociados a la produccion, distribucion
y difusion de un producto o servicio; es decir, todo el dinero gastado en las

operaciones de una empresa.

Margen de contribucion: Es el resultado de restar los costes variables al
precio de venta. Otra forma de entender este concepto es como el sobrante

de los ingresos en relacién a los costes variables.

Customer Journey map: Conlleva crear una representacion visual de los
procesos, las necesidades y las percepciones del cliente a medida que
interactia y se relaciona con tu organizacion. Mediante un mapeo del
customer journey, es posible comprender los pasos que da el cliente, sean

visibles o no, al interactuar con tu empresa.

Mapeo de un proceso: Es una herramienta de planificacion y gestion que
demuestra visualmente el flujo de trabajo dentro de la empresa y sus
responsables. En otras palabras, es un recurso que simplifica y visibiliza la

cadena de valor de tu negocio.
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e Estrategias de promocion y publicidad: Esta herramienta permite
establecer estrategias de publicidad en base a los objetivos que tiene la
empresa, se desglosa a detalle cada estrategia y las elegidas por los

empresarios se desarrollan para poder aplicarlas a las redes sociales.

e Estrategias de comunicacion digital: A través del andlisis de las
estrategias ya elegidas y aterrizadas se hace la bajada de la linea de
comunicacion para determinar la viabilidad de dichas estrategias y manera
en la que cada una se aplicara para conseguir los objetivos de interaccion

para BigBoi IceCream.

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejoray resultados

A continuacion se presenta el desglose de las actividades realizadas

conforme al plan de trabajo establecido.

OBJETIVO 1
Disefiar misién, vision y valores

Disefiar misidn, vision y valores.

A continuacién se presenta la mision, vision y valores, los cuales fueron redactados
en base a la informacion recabada de la empresa, se trabajo en 2 opciones de

mision y visién, por ultimo se presentan las elegidas por los empresarios.

Misién: En BigBoi IceCream, nos dedicamos a llevar la alegria y el sabor de los
helados caseros a los hogares y restaurantes de Guadalajara. Nos esforzamos por
ofrecer productos frescos y de alta calidad, preparados diariamente con los mejores
ingredientes disponibles en cada temporada del afio. Nuestro compromiso es
satisfacer los paladares mas exigentes y crear experiencias unicas a través de la
variedad y la innovacion en nuestros sabores, manteniendo siempre nuestro

compromiso con la excelencia y el servicio al cliente.
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Vision: Nuestra vision es ser reconocidos como el referente lider en la venta de
helados caseros en Guadalajara, destacando por nuestra pasion, calidad, la
innovacion y atencion al cliente. Nos esforzamos por ser una empresa en constante
evolucion, siempre buscando nuevas formas de sorprender y encantar a nuestros
clientes con sabores Unicos y experiencias memorables. Aspiramos a ser la opcién
preferida tanto para los consumidores individuales como para los restaurantes de la
region, convirtiendonos en un simbolo de excelencia y frescura en el mundo de los

helados caseros.
Valores:

e Calidad: estamos comprometidos en mantener la excelencia al seleccionar
los ingredientes mas frescos y naturales. Ademas, garantizamos la cantidad
en el proceso de elaboracién de nuestros productos

e Responsabilidad ambiental: tenemos el compromiso con el medio
ambiente por tener el menor impacto posible de contaminacion ya que se
utilizan envases 100% biodegradables, ademas de que reducimos los
desechos de materia prima durante el proceso de elaboracion.

e Flexibilidad: buscamos que nuestros productos se adapten a las
necesidades y preferencias de nuestros clientes, ofreciéndoles opciones de
sabores personalizadas dependiendo el concepto del restaurante o gustos

del cliente.

OBJETIVO 2
Diagnosticar producto y servicio por medio de las 7P’s

Diagnosticar producto y servicio por medio de las 7 p’s.

A continuacion se desglosan los siguientes puntos explicando los productos que

ofrece BigBoi, el precio que tiene cada producto, el punto de venta en el que
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actualmente venden los productos, las promociones que ofrece actualmente, las
personas que estan involucradas en realizar las entregas, los procesos que se
realizan para la compra de los productos, la presentacion de los mismos y el proceso

gue se lleva a cabo para la compra.

1. Producto:

e Base leche: Chocolate, platano nuez chocolate, caramelo, vainilla, oreo
salada.

e Base agua: Mandarina, Fresa.

e Empaque: Vaso de bambu seguro para evitar derrames.

e Atencion al cliente: Trato personal con los clientes.

2. Precio: Los siguientes precios son los mismos sin importar el sabor del
helado.

e 1/4litro - $60

e 1/2litro - $110

e 1 litro - $210

3. Plaza:
e Whats App

e |nstagram

4. Promocion:
Actualmente BigBoi cuenta con la siguiente promocion, la cual fue valida del
01/02/2024 a 01/03/2024

e 3 botes de 1/2 L por $320.

5. Proceso:

e Alianzas con proveedores para conseguir ingredientes/insumos para

elaborar las nieves solicitadas por los clientes.
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e Los clientes se comunican mediante whatsapp / instagram.

6. Presencia fisica:
e Los mismos empresarios elaboran el producto, lo envasan, listo para la
distribucién y venta.

e Va dirigido a personas amantes de la nieve con variedad de sabores.

7. Personas:
Individuos con interés de explorar sabores diferentes y les apasiona consumir
nieves, considerando los siguientes pasos para adquirirlas.
e Se contacta a BigBoi mediante instagram o whatsapp.
e Se realiza el pedido de acuerdo al sabor y tamafio del producto.
e Se solicita ubicacion.
e Se entrega en el domicilio mencionado.
El servicio a domicilio es gratis en pedidos a partir de $300.

En pedidos menores, el envio es de $35.

Horarios de atencion: Lunes a sabado 9:30am a 4:30pm

OBJETIVO 3

Conocer y describir el mercado meta

Se plantearon dos diferentes perfiles B2C y B2B, de acuerdo a la informacién
recabada durante la entrevista con los empresarios se determinaron estos perfiles,

los cuales también fueron validados y aprobados en el focus group.

Descripcion del mercado meta - Perfil B2C
e Edad: 22 a 65 afos.
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e Género: Hombres y mujeres.

e Ubicacion geogréfica: Zona Metropolitana de Guadalajara

e Nivel socioeconémico: A/B, C+yC

e Estado civil: Solteros, casados / con pareja

e Intereses y pasatiempos: Salir de paseo con su esposo y su perro, pasar
tiempo con su familia, asi como pasar fines de semana en la comodidad de
su hogar y realizar pedidos de comida o snacks via online.

e Profesion: Estudiantes, jubilados, maestr@s.

Buyer Persona B2C
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PERFIL

Verénica Otis es una mujer recién
Jjubilada que trabajaba como docente
en preescolar. Le encanta pasar
tiempo con su esposo, hijos y nietos.
Disfruta de pasar una buena tarde de
fin de semana en compania de sus
amigas probando diferentes sabores
de helados.

Edad: 60 afios

Sexo: Femenino

Estado civil: Casada

Residencia: ZMG

Educacion: Profesionista en educacién

Ocupacién: Maestra jubilada

NECESIDADES

Busca un establecimiento de helados
con una variedad amplia de sabores,

se le facilita mas que tengan envios a
domicilio. De esta forma poder pasar

tardes agradables en compania de
familia o amigas.

REDES SOCIALES

® @ (o

GUSTOS Y AFICIONES

® X

ARTE HELADOS VIAJAR
FAMILIA LEER CINE

COMPORATMIENTO DE
COMPRA

« Investiga de lugares que cumplan
SUS requisitos o en base a
recomendacion.

Prefiere envios a domicilio.

Toma en cuenta la calidad,
presentacién, sabor, textura y
tiempo de entrega del producto.

-

PERSONALIDAD

Sentimental

Sincera

Creativa

USOS REDES SOCIALES

©®

0,

G
g

Descripciéon del mercado meta - Perfil B2B
Restaurantes

e Tamafo de la empresa: Medianas.

e Nivel socioeconémico de clientes: A/B, C+y C

e Ubicacion geogréfica: Zona Metropolitana de Guadalajara.



Buyer Persona B2B

Anthony

Cervantes

PERFIL

Anthony Cervantes es un
emprendedor en la industria de

restaurantes, se encarga del control

de calidad de los platillos que se

ofrecen. Anthony se preocupa por
brindar buena calidad en sus platillos.

Edad: 29 afios

Sexo: Hombre

Ubicacion: ZMG

Cargo: Gerente general en restaurante de

mariscos

Tamanio de la empresa: Mediana

NECESIDADES

Busca proveedores que ofrezcan
diferentes sabores de heladeos
fuera de los tipicos, los cuales
ayude a mejorar la experiencia del
consumidor.

PERSONALIDAD

Liderazgo

Toma de decision

Creativo

REDES SOCIALES

® (o

Cuestionario grado de satisfaccién del cliente

COMPORTAMIENTO DE
COMPRA
« |nvestiga en linea, busca
resefias en linea asi como

recomendaciones de boca en

boca.

+ Se enfoca en satisfacer los
gustos de sus clientes.

+ Cuenta con disposicion de
introducir la variedad de
sabores fuera de lo tipico.

HABILIDAD

Control de calidad 1. 8.8.8.¢
Resolucion de .o o o ¢
problemas

Capacidad de analisis 2. 8.8.8 1

Se realizaron 2 diferentes cuestionarios con el fin de conocer el grado de

satisfaccion de los clientes de BigBoi, de forma que sirva como una

retroalimentacion y conocer cudles son las areas de mejora.

El primer cuestionario esta dirigido a clientes finales, que serian quienes

consumen estos helados, se evalla tanto la atencién a cliente como la calidad de

los helados. El segundo cuestionario esta dirigido a los restaurantes que

adquieren los helados y los venden en el establecimiento.

Clientes Finales

1. Enunaescaladel 1 al 10, ¢Qué puntuacion le daria a su experiencia con el

servicio al cliente de BigBoi?
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2. Enunaescaladel 1 al 10, ¢Qué te parece la calidad de los helados de
BigBoi?

3. Enunaescaladel 1 al 10, ¢Qué te parece la variedad de sabores que
maneja BigBoi?

4. ¢Los productos llegaron a tu domicilio en condiciones aceptables?

¢, Recomendarias los helados de BigBoi?

Restaurantes
1. Enunaescaladel 1 al 10, ¢Qué puntuacion le daria a su experiencia con el
servicio al cliente de BigBoi?
2. ¢Los helados de BigBoi fueron entregados en el tiempo acordado?
¢ Los sabores de helado que solicitaste mantuvieron su consistencia desde
el dia de entrega hasta la fecha de consumo del helado?

4. ¢Recomendarias a BigBoi como proveedor de helados?

Lienzo Canvas
A continuacion se muestra el modelo de negocios (lienzo canvas), es un lienzo en
el que, de forma visual se describe o divide en 9 principales bloques, el modelo de
negocios de una empresa. Fue propuesto inicialmente por Alexander Osterwalder,
consultor y experto en negocios con reconocimiento internacional. Estos 9 bloques
del modelo son los siguientes: Propuesta de Valor, Socios Clave, Actividades Clave,
Recursos Clave, Relacién con el Cliente, Segmento de Cliente, Canales de
Distribucién, Estructura de Costos, y por ultimo los Canales de Flujos e Ingresos.
En cada bloque, se describe el pilar respectivo que define esa parte del modelo de
negocios, y que en conjunto son la vida de la empresa y lo que explica como
funciona en su dia a dia. Cabe mencionar que un modelo de negocios es la manera
en la que un negocio crea, captura y transmite valor a su cliente, a la par de generar
ingresos de por medio. A continuacion se presenta el Business Model Canvas para
la empresa, cuyos datos fueron extraidos de las entrevistas directamente con los

empresarios.
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Canvas del

Socios claves

* Proveedores
diversos (materia
prima,
empaque)
Eventos
Restaurantes
Equipo de
transporte para
entrega al
cliente.

Actividades
claves
. Adquisicion de
materia prima.
+ Fabricacion de la
nieve.
+ Empadquetado
- Distribucion a
restaurantes
- Distribucion de
pedidos online
« Distribucién a
eventos.
« Publicidad y
promocion

Recursos claves

+ Materia prima e
insumos para
envase.

» Redes sociales.

. Capital humano.

« Equipo de
produccion.

modelo de negocio

Propuesta de
valor

BigBoi ofrece
variedad de sabores
de helados a base
de frutas naturales y
frescas de
temporada sin
conservadores, al
igual que sabores
clasicos. Asi como
una atencion eficaz
y entregas a
domicilio.

Relaciones con el
cliente

. Atencion a
clientes
mediante redes
sociales.

+ Relaciones
interpersonales
en eventos.

- Recomendacion
boca en boca.

Canales

- Instagram.
« WhatsApp.

Segmentos de
clientes

Perfil B2C
Edad: 22 a 65 aros.

. Género: Hombres y
mujeres.

« Ubicacion
geografica: Zona
Metropolitana de
Guadalajara

- Nivel
socioecondémico:
A/B,C+yC

- Estado civil: Solteros,
casados / con pareja

- Interesesy
pasatiempos: Salir
de paseo con familia
y mascota, pasar
tiempo con amigos,
asi como pasar fines
de semana en la
comoedidad de su
hogar y realizar
pedidos de comida
o snacks via online.

« Profesion:
Estudiantes,
jubilados, maestr@s.

Estructura de costes Fuente de ingresos

+ Costos fijos y variables de produccion.
» Costos para la adquisicion de materia prima y empadque.
« Costo de envios/entrega de productos.

- Venta de productos en restaurantes.
. Contratacién para eventos.
« Venta de productos por redes sociales.

OBJETIVO 4
Analizar la competencia

Anélisis de mercado de helados en México

La creciente popularidad de los helados artesanales y gourmet de los productos
elaborados con ingredientes naturales esta potenciando el desarrollo de la industria
de helados en México. Por otra parte, el auge de las plataformas de comercio
electrénico también esta impulsando el mercado, ya que las grandes empresas las
utilizan para publicitar sus productos entre un gran nimero de consumidores y, a su

vez, aceleraran el crecimiento del mercado objetivo.

Los principales actores en el mercado de helados en México son Grupo Arcor,

Unilever Plc, Nestlé S.A., Wells Enterprises, Inc, MontHelado S.A., Ben & Jerry's
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Homemade, Inc, General Mills, In., Fabrica Heladeria Grido, Colombina SA, y

Sorvetes Jundia Industria e Comercio LTDA entre otros.

Mystery Shopper

Se realizé mystery shopper con el fin de analizar 2 empresas que sean competencia

directa, asi como también se analiz6 a BigBoi.

Para realizar el mystery shopper se tomaron en cuenta las siguientes variables

(producto, precio, plaza, publicidad y promocion).

Criterios | Heladillo’s

Presencia en redes sociales

Instagram

Al buscarlos son los primeros en aparecer,
cuentan con 607 publicaciones, en el pie de
la pagina se describen los servicios que
ofrecen.

Seguidores: 6989.

Tiktok

Al ingresar en el buscador “Heladillo’s”, son la
primera pagina en aparecer.

Seguidores: 238.

Organizacion y contenido de la
pagina

Instagram

La pagina es bastante atractiva visualmente,
tienen historias destacadas filtradas de
acuerdo a cada categoria (eventos, helados,
postres, procesos).

Tiene un mensaje claro de qué es lo que
ofrece la marca, tiene un link el cual te brinda
el contacto para realizar cotizaciones para
eventos, pedidos a domicilio y mayoreo, asi
como informacion acerca de sus diferentes
puntos de venta.

Tiktok

La pagina tiene variedad de videos en los que
se pueden observar parte del proceso de la
realizacion de los helados, ideas de
complementos para los helados vy
demostraciones de los eventos en los que
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han participado. Sin embargo, sus ultimas
publicaciones son en el 2023.

Variedad de sabores

Amaretto.

Brownie y malvaviscos.
Carajillo.

Chocolate amargo.
Caramelo salado.
Ferrero rocher.

Galleta Biscoff.
Horchata con coco.
Licor de datil.
Mazapan.

Nutella.

Nutella & ron.

Ron & pasas.

Pay de limén.

Pistache caramelizado.
Sevillanas.

Sevillanas s/azucar.

Rango de precios

Los precios varian entre sabores, sin
embargo, estos son los rangos:
Individuales: $30 a $45.

1/2: $85 a $160.

Informacién de punto de venta

Cuenta con historias destacadas en las que
brinda informacién de los puntos de venta.
Actualmente tienen 11 puntos, algunas son:

- Plazala Ceiba

- Sucursal Chicxulub

- Av. cdmara de comercio

- Av. Garcia Lavin

- Colonia México

- Colonia Maya
Estan ubicados en Mérida Yucatan.

Criterios | Nieves de garrafa chapalita gourmet

Presencia en redes sociales

Instagram

Al buscarlos son los segundos en aparecer,
cuentan con 491 publicaciones, en el pie de
la pagina se describen los servicios que
ofrecen.
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Seguidores: 4,969.

Facebook

En facebook aparecen como “Nieves
Chapalita”.

Seguidores: 1.5 mil.

Tiktok
Al buscarlos son los segundos en aparecer.
Seguidores: 27.5Kk.

Organizacion y contenido de la
pagina

Instagram

Cuenta con variedad de fotos y videos tanto
de los productos como de los puntos de
venta, sin embargo, las imagenes no son muy
llamativas. Cuenta con historias destacadas
en las que menciona los sabores que
manejan e informacién de eventos.

Facebook

Su pagina la actualizan constantemente,
contiene informacion acerca de lo que venden
y en donde lo venden.

Tiktok

Contiene diversidad de videos con
recomendaciones de sabores o tips para que
la nieve dure mas tiempo conservada,
mantienen actualizada la pagina.

Variedad de sabores

Agua
e Fresa, frutos rojos, limén, mandarina,
manzana chile, paloma, etc.

Yoghurt
e Arandano, cereales, cereza, higo,
durazno, fresa, manzana verde, pifia
colada, zarzamora, etc.
Leche
e Vainilla, nuez, chongos, chocochips,
fresa crema, oreo, ferrero, nutella,
mamey, aguacate, etc.

Rango de precios

Mini: $28.
Chico: $32.
Mediano: $36.
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Grande: $40.
1/2: $65.
1L: $130.

Informacién de punto de venta

Cuenta con 4 puntos de venta y en la
descripcion viene informacion acerca de la
ubicacion, los puntos de venta estan
ubicados en:

- Juarez #246

- Independencia #321

- Tlaquepaque

- Auv. federalistas #321

Criterios | BIGBOI

Presencia en redes sociales

Instagram

En la descripcién no cuenta con informacion
acerca de los productos que manejan.
Seqguidores: 391.

Organizacion y contenido de la
pagina

Instagram

Actualmente solo tienen 10 publicaciones, las
imagenes no son muy llamativas ya que
tienen diferentes estilos de fotografias. No
contiene informacion acerca de los sabores
gue manejan.

Variedad de sabores

Chocolate.

Platano nuez y chocolate.
Caramelo.

Vainilla.

Oreo salada.

Mandarina.

Fresa.

Rango de precios

1/4: $60
1/2: $110
1L: $210

Informacién de punto de venta

No cuentan con punto de venta, realizan
Gnicamente envios a domicilio y eventos.
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Después de realizar el mystery shopper se detonaron los siguientes puntos como
principales areas de mejora para BigBoi:

- BigBoi Unicamente cuenta con instagram.

- BigBoi no cuenta con una descripcién clara de qué es lo que vende.

- BigBoi no cuenta con un apartado con los sabores que maneja.

- Heladillo's crea variedad de contenido en sus diferentes redes sociales.

- Heladillo's informa acerca de los diferentes sabores que maneja, asi como

precios.
- Nieves chapalita es una cadena de nieves de garrafa con bastante

popularidad en el mercado.

Andlisis Pestel

El PESTEL es una herramienta de andlisis estratégico que, por sus siglas, significa
Politico Econdmico Social Tecnoldgico Ecolégico Legal. Es una matriz que analiza
el entorno externo de una empresa en estas 6 variables, ambitos o factores. Dentro
de esta tabla se listan los cambios que se estan observando o previendo en el
entorno para cada variable, y por medio de esto, la empresa logra tener una visiéon
panoramica sobre lo que hay afuera, y sobre como esto le puede afectar o
beneficiar. Es una herramienta util en la toma de decisiones a futuro. A continuacion
se presenta un PESTEL para la empresa, elaborado con informacién investigada en

fuentes secundarias.

Entorno Politico

Etiquetado frontal de alimentos

En México, el etiquetado para alimentos y bebidas no alcohdlicas preenvasados
de fabricacidon nacional o extranjera, que se comercialicen en nuestro pais, es
obligatorio de acuerdo a la NOM-051-SCFI/SSA1-2010, que es la encargada de
establecer la informacidon comercial y sanitaria que deben contener dichos
productos.

Entorno Econdmico

Aumento de la canasta basica

El precio de la canasta basica en los entornos rural y urbano aumenté en un
43.8%, en promedio; durante el mismo lapso, el valor de la linea de pobreza crecio
en un 33.6%, en promedio.

27



Entorno Social

Aumento del consumo de helado en LATAM
En México, siete de cada 10 familias mexicanas consumen helado, y en
temporada de calor, aumenta el consumo 48%.

En el udltimo afo 69% de los hogares los compraron. Estos frios postres
representan el 4% del gasto anual de una familia mexicana en cuanto a productos
de consumo se refiere.

La temporada de mayor consumo de postres congelados abarca 5 meses, de abril
a agosto (primavera — verano) siendo mayo el mejor mes.

Entorno Tecnoldgico

Maquinas para hacer helados en casa

- Ariete 642 Gran Gelato: Yogurt helado y sorbetes, su tiempo de elaboracién
es de 40 min.

- Duronic IM540: Yogurt helado y sorbetes, su tiempo de elaboracién es de
15 a 30 min.

- Princess 01.282605.01.001: Yogur congelado y sorbetes.

- Sogo SS-10715 (7,75): Yogurt helado y sorbetes, su tiempo de elaboracion
es de 30 a 40 min.

Entorno Ecolégico

Consumo de energiay su impacto en el medio ambiente

Congelador de helados: Disefiados especificamente para conservar y vender
helados en establecimientos comerciales, estos congeladores mantienen una
temperatura constante ideal para el helado. Su consumo es de aproximadamente
100 watts/h, lo que se traduce en 2.400 watts/dia y 72.000 watts/mes.

Entorno Legal

Licencia de Venta Ambulante de Helados

1. Licencia para la unidad movil:

- Es para las unidades como las carretillas de mano, bicicletas o
camionetas que venden productos.

- Es para las unidades sin instalaciones aprobadas para el lavado de
manos que venden solamente alimentos empacados de fabrica.

- Permite los congeladores domésticos y con hielo seco para
mantener congelados los productos durante la venta, pero se
prefieren los congeladores eléctricos con generador de corriente.

- Requiere que la unidad tenga el interior con superficies faciles de
limpiar y se mantenga en buenas condiciones sanitarias en todo




momento.
- No permite los articulos personales dentro de la unidad movil.

2. Licencia para la base de servicio:

- Es requisito indispensable tener SIEMPRE esta licencia para el
negocio.

- Requiere que la base de servicio con licencia se ubique en un
almacén o espacio comercial, un espacio compartido de un
restaurante con licencia o un negocio de venta al publico, un espacio
compartido con una cocina comunitaria que cumple los requisitos de
licencia u otro lugar aprobado.

- Sicomparte espacio, el duefio del espacio debe estar de acuerdo en
compartir el equipo con el operador del negocio ambulante de
alimentos.

- Una base de servicio es un lugar aprobado para el almacenaje
nocturno de alimentos y para la limpieza de la unidad mévil.

Link para tramitar licencia: https://publichealthmdc.com/es/salud-
ambiental/licencias-y-permisos/alimentos/establecimientos-moviles-
de-comida

OBJETIVO 5
Analizar el sector y analizar las capacidades de la empresa (FODA)

En este punto se presentara la herramienta del FODA, la cual fue realizada por
medio del andlisis que se le hizo a la empresay al sector en el cual operan, tratamos
de buscar toda la informacién interna de la empresa que nos ayudara a identificar
sus fortalezas y debilidades, al igual que investigamos el mercado para encontrar

los factores externos los cuales son las oportunidades y amenazas.

Analizar el sector y analizar las capacidades de la empresa (FODA)
Documento con FODA y FODA estratégico.
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Calidad y frescura: los helados son preparados con ingredientes de |a
mejor calidad, ademas de que son hechos diariamente para lograr la
mayor frescura posible.

Constante innovacién en los sabores: Cada semana se lanzan
nuevos sabores dependiendo las frutas de temporada, eso hace que
los clientes siempre tengan nuevas opciones de helados.
Personalizacién: Se le da la opcion a los restaurantes de realizarles un
helado totalmente distinto que vaya acorde con la tematica del
establecimiento, esto hace que los restaurantes se sientan
identificados con un sabor.

Red de proveedores locales: los proveedores con los gue cuenta la
empresa son todos de una zona cerca en la cual se realizan los
helados, esto para tener la materia prima lo mas fresca posible.
Entrega a domicilio: La empresa cuenta con servicios a domicilio, lo
cual le facilita a los clientes la obtencion de los productos.

Tramite de marca ante el IMPI en proceso: La empresa ya tiene en
tramite el registro de la marca ante el IMPI| lo cual los protege de
futuros plagios en el nombre o problemas legales.

.

Capacidad de produccion limitada: La empresa realiza el proceso
de los helados de una manera mas tradicional, lo cual los limita a
producir en masa dichos productos.

Vestimenta informal en eventos (no lo usan): Cuando se presenta
a los eventos es necesario que los gue vayan a atender en dicho
evento estén uniformados ya que eso le aporta profesionalismo a la
empresa.

Desconocimiento del mercado meta y preferencias del mismo: Al
ser una empresa relativamente nueva carecen de informacion
acerca de guiénes son sus posibles clientes y por consiguiente no
conocen cuales son sus gustos y preferencias.

Falta de identidad de marca definida: Hace falta gue la empresa
tenga un logotipo bien establecido al igual que la tipografia de la
rmarca.

Falta de estandarizacién férmula y proceso de produccion: 4 |a
hora de la elaboracién de los helados, no cuentan con una receta
muy definida, lo cual causa que el sabor puede wariar entre
diferentes lotes del mismo helado.

.

.

.

.

Colaboraciones con restaurantes: Se puede formar alianzas
con restaurantes para poder vender los helados en sus
establecimientos, esto ayudaria a que los productos se dieran a
conocer y ahorrarse los costos fijos de un establecimiento fisico.
Marketing digital: En |a actualidad es necesario que las
empresas inviertan en publicidad en redes sociales ya que eso
ayuda a darse a conocer entre los usuarios de dicha red social.
Programas de fidelizacién: Se le podria otorgar un descuento a
los clientes frecuentes de |la empresa u ofertas especiales (cupon
acumulativos).

Alianzas estratégicas: Se pueden formar alianzas estratégicas
con los proveedores los cuales le pueden tener el preducto
necesario diariamente y a un precio mas bajo de los puntos de
venta en la ciudad.

Participacién en mas eventos: Estar presente en eventos son
una muy buena forma de darse a conocer entre el publico al
igual que generar ventas y tener pocos costos fijos.

Incertidumbre econémica: En |z actualidad el ambiente econdmico
puede ser un poco volatil lo cual puede generar una amenaza para
las empresas.

Competencia con las grandes cadenas: El mercado de los helados
cuenta con competencia de empresas muy reconocidas, lo cual
puede generar competencia a BigBoi.

Cambio en las preferencias de los consumidores: Las preferencias
de los consumidores pueden cambiar en cualguier momento, ya sea
gue lleguen nuevas tendencias gastronomicas.

Temporalidad en la demanda: El consumo de helados genera
ventas mayormente en temporadas mas calidas del ario, lo que
genera una estacionalidad en |la demanda del producto.

No pueden otorgar facturas: Algunas empresas al momento de
realizar pedidos mas grandes, es necesario que otorguen factura
para que se realicen las deducciones correspondientes.

FODA Estratégico

En este punto se expondran las estrategias que logramos identificar entre el cruce
de cada fortaleza, debilidad, oportunidad y amenaza. este nos ayudara a poder
identificar algunas estrategias que ayudaria a la empresa, tomando en cuenta los
factores internos y externos, esta herramienta servird de gran ayuda para tomar

decisiones en algunos puntos que se expondran mas adelante.
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FODA Estratégico

1-(F) Fortalezas

3-(D) Debilidades

2-(O) Oportunidades

4-(A) Amenazas

Estrategias FO

Explotar la innovacién en sabores a través del marketing digital:
Utilizar las redes sociales y el marketing digital para promocionar los nuevos
sabores lanzados semanalmente. Publicar contenido creative y atractivo que
muestre la frescura y la calidad de los helados.

Entrega a domicilio con mayor cobertura con programas de
fidelizacion: Ampliar el servicio de entrega a domicilio a dreas cercanas a
Guadalajara y ofrecer programas de fidelizacidn para los clientes frecuentes.
Implementar un sistema de puntos o descuentos especiales para los clientes
que realicen pedidos de manera constante, lo que incentiva la lealtad del
cliente y aumentard la frecuencia de compra.

Estrategias FA

Calidad y frescura de los productos para competir con grandes cadenas:
Enfatizar la calidad, innovacion de sabores y frescura de los helados como una
ventaja competitiva sobre las grandes cadenas. Comunicar constantemente estos
atributos a los clientes a través de campafas de marketing y publicidad para
diferenciar la marca y ganar la confianza del mercado, contrarrestando asi la
amenaza de competencia con grandes cadenas.

Personalizacion de helados para diversificar oferta ante cambios en
preferencias: Aprovechar la capacidad de personalizacién de los helados para
adaptarse a cambios en las preferencias de los consumidores. Estar atentos a las
tendencias emergentes y ofrecer opciones de helados personalizados que se
alineen con las nuevas preferencias del mercado, contrarrestando asi la amenaza de
cambios en las preferencias de los consumidores.

Red de proveedores Llocales para contrarrestar incertidumbre
econémica: Utilizar la red de proveedores locales para contrarrestar la
incertidumbre econdmica. Mantener relaciones sclidas con proveedores locales
permite una mayor flexibilidad en términos de costos y disponibilidad de materias
primas, lo que ayuda a la empresa a adaptarse mas ficilmente a cambios
economicos.

Estrategias DO

Desconocimiento del mercado meta y preferencias y programas de
fidelizacién: Implementar programas de fidelizacién para los clientes
actuales y potenciales como una forma de recopilar informacidn sobre sus
preferencias y comportamientos de compra. Ofrecer descuentos especiales o
beneficios exclusivos a cambio de la participacién en encuestas.

Falta de identidad de marca definida y marketing digital: Utilizar el
marketing digital come una herramienta para desarrollar y promover la
identidad de marca de la empresa. Crear contenido coherente y atractivo que
refleje los valores y la personalidad de la marca ademds de cémo la empresa
se presenta uniformadamente a los eventos representade profesionalidad,
todo esto llevandose a cabo en las redes sociales.

Estrategias DA

Capacidad de produccién limitada y temporalidad en la
demanda: Tener una correcta previsién de la demanda y produccidn
para anticipar los picos de demanda y ajustar la capacidad de
produccién en consecuencia. Esto ayudard a minimizar la escasez de
productos durante los periodos de alta demanda y a reducir los costos
de produccidn durante los periodos de baja demanda.
Desconocimiento del mercado meta y preferencias y cambio
en las preferencias de los consumidores: Realizar estudios de
mercado cada determinado tiempo y aplicar cuestionario de
satisfaccion de cliente para comprender mejor sus necesidades y
preferencias. Esto ayudard a la empresa a ajustar su oferta de
productos para satisfacer mejor las demandas cambiantes del mercado
y reducir la amenaza de cambic en las preferencias de los
consumidores.

OBJETIVO 6
Disefar etiquetas

Se disefaron etiquetas basadas en las necesidades y objetivos que la empresa

BigBoi IceCream buscaba resolver como: elementos de la marca, colores

corporativos, revision de las tipografias proporcionadas y propuestas de disefio




acorde a precios accesibles de imprenta en relacion con las proporciones de los

empaques otorgados.

Asi mismo, se realiz6 una propuesta de valor mediante un storytelling con la
finalidad de crear una serie de personajes secundarios como elementos graficos y
distintivos de los tres empaques que maneja la empresa. A continuacion se adjunta
el storytelling junto con las imagenes presentadas a la empresa BigBoi IceCream
las cuales tuvieron como finalidad visualizar el storytelling.

A continuacion se redacta el storytelling:

Sabores Auténticos, Dulzura Natural.

BigBoi se compromete a otorgar al cliente una experiencia Unica, brindando
helados hechos con sabores naturales y libres de conservadores. Realizando
helados con una explosion de sabores, ideales para consumir y compartir; gracias
a su paleta de sabores que va cambiando con las temporadas. En BigBoi te
consentimos como te lo mereces dandole un toque de dulzura a tu dia, desde

nuestra familia a la tuya.
Arquetipo de Marca: El Cuidador

El arquetipo de marca de BigBoi es el “Cuidador” ya que, esta marca se presenta
como amigable y accesible y se compromete con proporcionar una experiencia
reconfortante y auténtica a sus clientes. Se enfoca en sabores naturales y la
ausencia de conservadores transmite una preocupacion por la salud y el bienestar
de sus consumidores. Ademas, al mencionar la experiencia de compartir, evoca una
sensacion de comunidad y conexion. El mensaje final sobre consentir al cliente y
extender la dulzura desde su familia a la del cliente refuerza la idea de una marca

amigable y confiable.
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BigBoi es un pequefio scoop de vainilla que, desde que salié de su envase, su
objetivo ha sido crecer su familia implementando nuevos objetivos para su persona.
Big es un sofiador, lleno de suefios y metas, pero constantemente se encontraba
con un constante problema. El solo conocia una vida tridimensional, donde sus
Unicos sabores eran el chocolate, vainilla y fresa, debido a que en su ciclo familiar
solo observaba esas opciones. Con el paso del tiempo, Big tuvo que parar su
camino para reflexionar sus objetivos para conocer y expandir su familia de helados.
La luz ilumind el camino cuando su hermana Berry Girl se acercé a él y le conto
sobre un nuevo camino donde existian muchas frutas y objetos dulces que podian
crear nuevos sabores de helados. Fue asi cuando unieron sus fuerzas y

emprendieron su camino hacia esta nueva tierra.

Big y Berry llegaron a la tierra prometida, donde se dieron cuenta de que habia un
universo de sabores y texturas donde habia miles de posibilidades para hacer
nuevos sabores de helados y estructurar una nueva familia y crecer el universo de
helados naturales. En ese recorrido se encontraron con una creatura muy peculiar,
un precioso cono de helado con una cabeza manchada de blanco y negro, desde
que lo vieron Big y Berry sintieron una conexion profunda con este conito de helado
por lo que decidieron quedarselo y le pusieron de nombre Cookie Dog. Los tres
emprendieron su camino hacia una nueva experiencia, una familia heladera llena

de sabores, experiencias y dulzura en cada dia.
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Los disefios de personajes y etiquetas fueron presentados en el Focus Group.
Mediante el Focus Group, los invitados retroalimentaron las propuestas de disefo
de etiquetas acorde a las dimensiones de los empaques de BigBoi IceCream donde
se comento6 que:
e Los colores corporativos de la marca no se relacionaban con la
empresa.
e Latipografia no era de su agrado y no se relacionaba con el contexto
de la marca.
e Tanto las etiquetas, el logotipo y el empaque no eran ideales para la
venta de helados.
Finalmente, mediante la retroalimentacién proporcionada en el Focus Group
se presentaron nuevas propuestas de disefio como el redisefio de logotipo, colores

corporativos y la seleccion de una nueva tipografia del logotipo a los empresarios.
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A continuacion se muestra el desarrollo de identidad de marca en base a las

etiquetas disefiadas:

Etiquetas presentadas en el Focus Group:

0
BIGBOI BOI

X ICECREAM

Propuestas de redisefio para logotipo y tipografia considerando los

comentarios del focus group:

Finalmente, BigBoi IceCream optd por escoger el logotipo en color negro.

Eleccion final de logotipo:
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A continuacién se muestra un listado de imprentas que se encuentran en la Zona
Metropolitana de Guadalajara donde BigBoi IceCream podra realizar trabajos de

impresion como las etiquetas:

Imprenta Teléfono Domicilio Costo
Impremax e 3314166093 Enrique Diaz de |$1,500 por 100
e 3317562990 Ledn Nte. 393 C.P. | ldminas de

44200. Esquina | etiquetas.
Herrera y Cairo.
(Portén amarillo)
Guadalajara, Jal.,
México.

Ibiza D Esign e 3315946260 San Nicolas de Bari | $1,350 por 100
509, Camino Real, | laminas de
45040 Zapopan, | etiquetas.

Jal.
Artifice e 3338269178 Calle Gabriel | $1,550 por 100
Impresores Ramos Millan 718, | laminas de
Santa Teresita, | etiquetas.
44200 Guadalajara,
Jal.
OBJETIVO 7

Creacion de identidad de marca

En cuanto al registro de marca se comprobd que el nombre de “BigBoi IlceCream”
fue registrado de forma exitosa en MARCANET en la clase No. 30 “Café, té, cacao
y sucedaneos del café; arroz, pastas alimenticias y fideos; tapioca y sagu,;
harinas y preparaciones a base de cereales; pan, productos de pasteleria y
confiteria; chocolate; helados cremosos, sorbetes y otros helados; azucar,
miel, jarabe de melaza; levadura, polvos de hornear; sal, productos para
sazonar, especias, hierbas en conserva; vinagre, salsas y otros condimentos;

hielo”.
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Busca tu marca *:

Big Boi Icecream

Buscar coincidencia exacta

# Tipo de solicitud Tipo de marca Expediente Registro Denominacién  Clase Logotipa

1 REGISTRO DE MARCA MIXTA 293739 2588332 BIGBOI 30 :
ICECREAM o

Mediante los resultados del Focus Group se buscé reinventar el concepto inicial de
la identidad de la marca de BigBoi IceCream. Asi mismo, se hizo un redisefio
mediante el analisis de:

e Elementos de la empresa.

e Posicionamiento.

e Promesa de marca.

Dicho esto, se trabajo en la elaboracion del manual de identidad de BigBoi IceCream
donde se muestra una guia del uso correcto de los elementos gréficos, manejo del
logotipo, uso tipografias permitidas, colores corporativos y aplicaciones del
redisefio. A continuacion, se muestra el indice del manual de identidad el cual se
proporcion6 a la empresa mediante el manual de identidad en un documento pdf el

cual se encuentra en la carpeta drive de disefio:

indice de contenidos

01 Introduccién 04 colores Corporativos
« Big Boi Icecream » Colores Permitidos
» Nuestra esencia + Colores y sus porcentajes

« (Misién - Visién - Valores)

02 Identidad Visual 05 Tipografias
* Margen de Seguridad » Familia Tipografica 1
« Positivo - Negativo » Familia Tipografica 2

« Variantes de Logotipo
(uso correcto e incorrecto)
» Graficos Complementarios

03 cGraficos Complementarios 06 Aplicaciones
Variantes Individuales - Positivos » Uniforme (gorra, mandil)
Variantes Grupos - Positivos » Papeleria
Variantes Individuales - Negativos * Llaveros

Variantes Grupos - Negativos
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OBJETIVO 8
Validar estrategia de precios

En este punto se expondra los costos y ventas que tuvo la empresa durante el afio
2023, ademas se identifica sus productos estrella, cual es el sabor que mas se
vende, cudl seria su punto de equilibrio y cuantos litros deberian de vender de cada
sabor para poder salir sin pérdidas cada mes, por udltimo se incluird una plantilla la

cual les ayudara a llevar las costos de una manera mas facil.

Porcentaje de participacion

1% _

1%
[1%
0% 2% l,M [

5%

Sake Matcha W Platano, nuez y chocolate ®m Caramelo M Vainilla
Chocolate m Oreo salada Fresa Mandarina
Limon blueberry Mamey Dona rellena Blueberry

Milk Tea M Thai tea ® Matcha Arroz

En esta grafica se representa cual es la participacion de cada producto en
porcentaje, lo que quiere decir, del 100% de ventas cuantas ventas son de cada
sabor. Esto ayuda para ver cuales son tus tres principales sabores y cuales son

los que en realidad no estan aportando mucho a la empresa.

38



VENTAS DE CADA PRODUCTO PARA ELPUNTO DE
EQUILIBRIO

Lo que se expone en esta gréafica es que en base a los costos fijos y variables que
tiene la empresa, cuantos litros de helado debe de vender al mes, en este caso
son 19 litros mensuales, pero para ser mas exactos se puede observar cuantos
litros de debe de vender de cada helado, tomando en cuenta su porcentaje de

participacion (ventas de cada sabor).

Top 3 productos mas vendidos
Columnal B Sake Matcha g Platano, nuez y chocolate pgCaramelo g
Precio S 200.00 S 200.00 $ 200.00
Materia Prima S 65.93 S 46.45 S 65.48

Margen de contribucién S 134.07 S 153.55 S 134.52
% de participacion 31% 23% 16%
MC% S 41.77 S 35.82 S 22.16
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Lo que se expone en esta tabla son los tres sabores mas vendidos de la empresa,
ademas se desglosa los costos, la utilidad que queda de cada litro, al igual que el
margen de contribucion lo cual nos indica lo que representa dicho sabor sobre las
ventas totales, siendo eso el 100% y el margen de contribucion porcentual seria el

dinero que aporta litro de helado para llegar al punto de equilibrio.

Punto de equilibrio
Ingresos S 3,846.10
Costos variables S 1,096.10
Margen de contribucion total | S 2,750.00
Costos fijos totales S 2,750.00
Utilidad de operacién S -

Lo que se expone en esta tabla es el punto de equilibrio, tomando como referencia
los ingresos que tienen (ventas), costos variables (Materia prima), margen de
contribucion (resta de ingresos y costos variables) y por ultimo los costos fijos. En
pocas palabras es lo que deben de vender para no tener ninguna pérdida pero

tampoco ninguna ganancia.

$ 200003 200.00
$ 6861|5 6861

nilla c
200.00
$42.76)

13404 |5 15355|5 13452 |5 15724 |5 14241 (5 14914 |$ 16418 |5 15242 [§ 119.75 S 16155 |§ 14407 [$ 14407 |5 13139 |5 131.39 | $131.39
31%| 23%) 1Lye| 9% E 0%, 1%| %) 1%| 5% 0% 0% 1%| 1% 15| 100%;
4176 | § 3582 [$ 2216(6  1385]% 1255 0243 161]% - 117[8 817 047]3  047]$ 171]S 171[S 129]% 14299

Precio

S

Materla prima B 6596 | § $ 6861
5
s

.00
. § 3845|5 5593

[Margen de contribucion
% de
MC%

[Punta de equilibrio I 19[Litros ]
Utilidad deseada of |

[Unidades 6] 4] 3a[ 2] 2] 0.0] 0.2] 0.0] 0.2] 1] o] of 03] 03] 0.2] 19]

33883 [$ 33883 [5  627]5 37658 5 37656 194515 1255|5 1255]S 5020]S 5020]5 3765] 5384635
351§ 35108 1722]5 17226 1292 | §1,09635
$ 2,75000
I's 2,750.00
[s=

Ingresos s 119846 | § 8ar.27 [ § 633.74
] 39525 | § 20839 | $ 20749 | § 7244 (% o9757|8 1805 6743 - |5 151138 37.40[§

En esta tabla se expone el precio de venta de cada sabor de helado, al igual que
su costo de materia prima, margen de contribucion, el porcentaje de participacion
y el margen de contribucién porcentual. Ademas se puede observar la cantidad de
litro que se debe de vender mensualmente para llegar al punto de equilibrio, no
solamente es en general sino que te dice cuantos litros se deben de vender por

sabor, dependiendo su participacion.

Evaluar la rentabilidad de cada producto mediante focus group.
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En general la venta de las nieves con los distintos sabores de BigBoi son muy
rentables, los precios que tiene establecidos proporcionan un gran margen de
utilidad, obviamente algunos tienen mayor margen que otros pero por lo general
todos oscilan entre un 35% a 20%, estos son margenes muy buenos ya que
dependiendo las industrias un buen margen seria entre 10 y 15%. En base a este
andlisis financiero y considerando los precios actuales para los diferentes sabores
gue ofrece BigBoi, se dieron a conocer a las personas que participaron en el focus
con el fin de validar, lo cual si fueron aceptados considerando costo-calidad del
producto.

Comprender la percepcion de valor del cliente

Los invitados del Focus group percibieron que el valor agregado de los helados seria
la variedad de sabores ya que hay sabores originales que no se encuentran en otras
heladerias, eso quiere decir que esta alineado a lo que los empresarios creen que
aporta valor a los clientes.

Conclusién

En general la empresa BigBoi tiene un margen de utilidad alto en la mayoria de sus
sabores de helados, esto puede hacer que haya mucha flexibilidad en los precios,
lo cual puede mantenerlos siempre competitivos ante una reduccién de precios de
la competencia. El punto de equilibrio es tan bajo que la mayoria de meses han
podido cubrir sus gastos y obtener una ganancia, a lo que quiere llegar es que aun
asi contindan con su crecimiento actual, seguirdn siendo rentables.

La recomendacion seria mantener los precios actuales ya que estan a nivel de la
competencia, no es lo adecuado bajarlos porque aunque exista mucho margen de
ganancia, bajarlos haria ver a la marca como helados de baja calidad, lo mejor seria
dar conocer mejor la marca considerando promociones, esto aumentara sus ventas
drasticamente, después de eso seria conseguir mas clientes en el sector
restaurantero para ahorrarse por lo pronto los costos de alquilar un lugar fisico.
NOTA: Se adjuntara archivo de excel con hojas ya formuladas en carpeta drive,
para préximas modificaciones, el cual le ayudara a llevar un poco mas facil la

contabilidad de la empresa.

OBJETIVO 9
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Crear estrategias de comercializacion

Clientes potenciales

En este punto se expondran algunos ejemplos de restaurantes a los cuales la
empresa podria venderles helados, tomando en cuenta los clientes actuales con
los que cuentan, se recomendarian 6 restaurantes que tengan atributos parecidos,
ademas de que los restaurantes propuestos tienen tematicas diferentes las cuales

podrian hacer atractivo la personalizacion de helados para su negocio.

Nombre Direccion Numero

Restaurante Alcalde | Av. México 2903, +52 3336157400
Vallarta Nte., 44690
Guadalajara, Jal.

| Latina Av Inglaterra 3128, +52 3336476785
Vallarta Poniente,
44110 Guadalajara,
Jal.

Burger Club C. Fermin Riestra +52 3323004105
1715, Moderna,
44190 Guadalajara,
Jal.

Barrio 19 Av Guadalupe 4239, | +52 3343040418
Cd de los Nifios,
45040 Zapopan, Jal.

Hato Ramen Calle Efrain +52 3343487164
Gonzalez Luna
2079, Col
Americana,
Americana, 44160
Guadalajara, Jal.

Little Tokio C. Manuel Lépez +52 33 44448739
Cotilla 2009, Arcos
Vallarta, 44130
Guadalajara, Jal.
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En este punto se expondré el customer journey map, el cual nos ayuda a plasmar
en un mapa cada una de las etapas, intenciones, canales y elementos por los cuales
pasan los clientes a la hora de comprar o adquirir los productos de BlgBoi.

Necesidad

Accion

Emociones y
sentimientos

Canales

Oportunidades

Mapeo de proceso de venta To Be

Customer Journey Map

Etapa 1

Alimentarse

Buscar opciones de
postres.

Redes sociales
Teléfono
Internet

Boca en boca

Tener un punto de
venta fisico
Vender en
aplicaciones de
delivery.

Etapa 2

Informacién
(productos y
precios)

Contactar a la
empresa para
realizar pedido

Whatsapp
Instagram

Tener una atencién
rapida y eficiente

Etapa 3

Experiencia de
compra

Pagar el producto

Efectivo o
transferencia.

Posibilidad de
realizar el pago con
tarjeta.

Etapa 4

Compromiso

Esperar el producto

Servicio a domicilio

Dar horas exactas
de entrega para
generar mas
confianza en el
cliente.

Etapa 5

Experiencia del
producto.

Sugerencias de
consumo

Whatsapp

Darle opciones al

cliente de posibles

combinaciones de
sabores.

Etapa 6

Satisfaccion del
cliente

Encuesta de
satisfaccion y
servicio post venta.

Whatsapp o google
foarms

Mandarle un
encuesta a los
clientes de como les
parecio el servicio y
el producto.

A continuacion se expondra el proceso de venta de la empresa BigBoi, desde que

se realiza el pedido hasta que se concreta la venta, este es el proceso actual, sin

ninguna modificacién, a partir de este se puede realizar otro escenario donde

aparezcan las mejoras o se quiten algunos cuellos de botella que hagan mas lento

el proceso.
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Proceso de venta de BigBoi To Be

8, »
Preparacion

[ S| M el pedido
—

%regumar
urgencia del
pedido

iUrgencia? 0.

[Realizar el
“envio el
mismo dia

habil

Realizar el

Y

f’?ogramar el
NO pedido
—
N : D, Revisar 3 Pedir
Riz%g disponiblidad informacion X

P de helados para el envio v

JHay en . 5 D
exist ? 'heallzar‘l‘a 9’rogramar el T

preparacion edido
NO del helado P
J

» envioal
siguente dia

(Btregar el
cambio y
recibo

%%mprobar @ntregar
el deposito recibo

-~
AN -
Realizar el
cobro

<

Transferencia

Mapeo de proceso de ventas As is

A continuacién se expondra el proceso de venta ya actualizado, con algunas
mejoras sustanciales, las cuales ayudaran a la empresa a tener un proceso mas
fluido ademas de que puede ser mas econdémico y seguro. El principal cambio fue
gue se pueda realizar el pedido por medio de una aplicaciéon de delivery, esto
ayudaria a la empresa a ahorrarse el reparto, ademas de que le daria mas
formalidad y seguridad a la empresa, ya que el cliente podria estar monitoreando

en tiempo real su pedido.
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Proceso de venta BigBol As Is

Realizar el
envio el
mismo dia
habil

‘F?Pepara:'ér
del pedido

Breguntar
urgencia del
pedido

nstagram o & Revisar
..... dispeniblidad
de helados

&, pedir
informacion
para el envio

Realizarel
envio al
siguente dia

Realizar 12 &ograrrare]

preparacion .
del helado . J

r%e;]aral:'l’:r‘ Entregar a Realizar el
S del envio repartidor cobro
:Hay exis{encia?
£i:ance\.ar
pedido

ahrcar enla
aplicacién

que no hay
ese sabor

disponible

: Extefno?

&
Revisar
disponibilidad

a8 q
“Preparar tregar a z%ealizar el
pedido repartidor cobro

Efectivo (B#tregar e
cambio y .
recibo
Transferencia
x r!'?brm:lrobar Car"tregar
el deposito recibo

& Recibir rbresaria en a“ﬂea\'zar qrtregar
tarjeta la terminar cobro ticket

‘%ealizar el
cebro

A continuacion se expondra algunas estrategias que logramos obtener con el FODA
estratégico, las cuales se consideran para poder proporcionar una recomendaciéon
con la cual la empresa puede obtener y conocer mejor a los clientes.
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Estrategia FA:
Explotar el diferenciador de las nieves, con el fin de dar a conocer a la marca de
una forma efectiva y rapida, consiguiendo un reconocimiento por parte de los
consumidores.
Téctica:
e Influencers y/o micro influencers: Crear campafas y colaboraciones con
influencers o micro influencers que estén acorde con la marca (foodies) con

el fin de que promocionen los productos y se den a conocer.

Estrategia FO:
Comunicar de forma atractiva los diferentes puntos de entrega semanalmente, asi
como los sabores de temporada, con el fin de mantener informados a los clientes.
Téctica:
e Croquis con rutas de venta: Establecer por zonas, bazares, etc, por mesy
segun los sabores de temporada. Comunicarlo semanal 0 mensualmente via
instagram, con el fin de informar e invitar a los consumidores de los puntos

de venta.

Estrategia DA:

Desconocimiento del mercado meta y cambio en las preferencias de los
consumidores: Realizar estudios de mercado cada determinado tiempo y aplicar
cuestionario de satisfaccién de cliente para comprender mejor sus necesidades y
preferencias. Esto ayudara a la empresa a ajustar su oferta de productos para
satisfacer mejor las demandas cambiantes del mercado y reducir la amenaza de

cambio en las preferencias de los consumidores.

Tactica:
e Dentro de este programa, se incluye la participacion en encuestas de
satisfaccion del cliente como requisito para acceder a ciertos
beneficios adicionales. (un ejemplo seria que después de la compra

de ciertos litros el siguiente es regalado.
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Estrategia FO:

Entrega a domicilio con mayor cobertura con programas de fidelizacién: Ampliar el
servicio de entrega a domicilio a areas cercanas a Guadalajara y ofrecer programas
de fidelizacion para los clientes frecuentes. Implementar un sistema de puntos o
descuentos especiales para los clientes que realicen pedidos de manera constante,
lo que incentiva la lealtad del cliente y aumentara la frecuencia de compra.
Téctica:

e Ultilizar los datos recopilados de estas encuestas para ajustar la oferta
de productos y servicios de la empresa, adaptandola a las
preferencias cambiantes del mercado.

NOTA: los descuentos que se proponen para realizar el programa de
fidelizacién si es posible ya que BigBoi tiene unos margenes de
utilidad de entre 30% o 20%.

OBJETIVO 10
Desarrollar estrategias de promocién y publicidad

Este objetivo busca enfocar las estrategias de comunicacion digital y presentar
productos dando a conocer el valor agregado a los clientes, creando una relacion
sélida con los mismos. Recolectando la informacién del focus group, pudimos
analizar las areas de oportunidad para promocion y publicidad y ejecutar propuestas
para las necesidades de BigBoi IceCream.

- Resultados del Focus Group

Estas fortalezas del producto se respetaran para considerarlas en la estrategia
de publicidad

Buena calidad

Buen sabor

Buena consistencia

Sabores de temporada, naturales y cremoso
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En estas debilidades del producto, se recomienda tomarlos en consideracion para
mejoras Yy con ello después implementarlas como fortalezas para también incluirlas
en la estrategia de publicidad

Sabores intensos

Ingredientes no atractivos en algunos sabores
Empaque no atractivo

Colores palidos en el producto

A continuacion, se logro hacer un analisis de tendencias en publicidad con base en
los resultados del focus group en el que engloba los puntos principales que deben
considerar de manera precisa para poder hacer cambios en las areas requeridas de
manera que se pueda tener una estrategia de comunicacion exitosa entre la
empresay el cliente.

Aspectos de mejora (opiniones con base a los comentarios de los asistentes al focus
group.)

Los asistentes al focus group propusieron una mejor estética en cuanto a
colores mas llamativos para la identidad de marca (ej. amarillo, naranja, rosa,
etc.)

Hacer contenido donde se presente el producto de una manera mas atractiva
(ej, el producto siendo consumido, fotografias donde muestran ingredientes,
publicaciones donde el helado se vea mas atractivo, etc.)

Que exista una linea de comunicacion que dé a entender mejor a la marca
(ej. Una historia o fun facts en redes sociales donde BigBoi pueda comunicar
quiénes son ellos.)

Las fortalezas que se detectaron en el focus y las debilidades que una vez se
mejoren para transformarlas en fortalezas, las convertimos en 9 estrategias
gue a continuacion se mencionan

1.

Conocer y posicionar de la marca

Posicionar los helados de una manera atractiva, donde los productos se vean
agradables y los colores de la marca sean mas vibrantes.

Hacer una estrategia de comunicacion que dé a conocer la esencia de la
marca.

Llevar una historia y una linea de comunicacion limpia que lleve al cliente por
un recorrido a través de la marca.

48



e Hacer una reestructuracion del branding con el fin de que se apeguen a ello
generando resultados positivos y que se ajuste a las necesidades y atraccion
del cliente.

2. Desarrollar el storytelling en base ala marca

Se busca generar publicaciones para conocer mas sobre la marca, su identidad y
publicar sus productos de manera atractiva para que sean congruentes con su
mercado meta. Se planea el contenido en base a ideas principales expuestas en el
focus group.

Storytelling de la marca
Proceso de elaboracion de los helados
Fun facts sobre la industria de los helados.

3. Presentar los productos en base alas necesidades del cliente (Con base
a los resultados del focus group focus group)

Generar envases pequefios con la readaptacion de la marca. Vender productos mas
pequefios que estén hechos para un consumo individual, esto aumenta la
oportunidad de venta en un punto fisico para el publico en general.

4. Otorgar valor agregado al cliente premiandolos con giveaways Yy
eventos

Ofrecer beneficios atractivos con el cambio de temporada.

e Giveaway de 4 sabores con un empaque atractivo: Realizar una campana
para redes sociales donde se presente el producto a través de un giveaway
y en la apertura de venta se le otorgara al ganador 4 botes de nieve de % 0
Ya.

e Eventos de la marca: Con el cambio de sabores de temporada hacer un
evento en el cual se inviten influencers o colaboradores (foodies) a una
degustacion del producto, generando una experiencia en el consumidor.

5. Aplicar ofertas especiales para implementar clientes fieles
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Se puede desarrollar una estrategia de promocién para los helados. Se disefian
cupones donde se pueda premiar a los clientes frecuentes de helados BigBoi donde
puedan llenar el cupdn con 6 asistencias a comprar un helado, a la 7ma asistencia
el helado es gratis, esto aplica para cualquier sabor. Esta estrategia implementa el
namero de clientes fieles y asistencias a compra.

6. Hacer contenido relacionado especificamente al storytelling de marca

Con el desarrollo y aterrizaje del storytelling se puede realizar una parrilla de
contenido en donde se le dé vida a los personajes y dar personalidad en base a los
helados. De esta manera los clientes pueden conocer y relacionarse con la marca
y con el producto.

7. Tomar en cuenta la retroalimentacién del cliente para mejorar los
productos y laimagen de la marca

Desarrollar una seccién en redes sociales la cual consistird de un buzon digital
donde el cliente puede entrar una vez que consuma el producto y pueda evaluar
tanto el producto como la experiencia de compra.

Esto les otorgara dos beneficios:

e Mas seguridad de compra hacia los clientes.
e Retroalimentacién de cambios.

8. Probar dos tipos de promocion (giveaway y los eventos de la marca), y
analizar cual funciona mejor

Tanto el giveaway de productos como los eventos de marca, lo cual corresponden
a la estrategia 4, deberian ser ejecutados por BigBoi. De esta manera se puede
analizar cudl de las dos atrae mas publico y ventas para el negocio.
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9. Implementar punto de ventay posicionarlo en redes sociales para darle
conocimiento al cliente

En redes sociales, se puede posicionar la marca como una experiencia de viaje
donde los clientes puedan tener en su area sus nieves favoritas.

Se crea unaruta de viaje, la cual los personajes puedan explicarla en redes sociales.
Una vez conocida esta ruta los clientes saben donde encontrarlos para comprar las
nieves, haciendo de BigBoi no solo una marca de helados sino una experiencia de
consumo.

NOTA: Tras presentar las 9 estrategias propuestas a los empresarios de BigBoi
IceCream, ellos consideraron sélo aplicar tres estrategias las cuales les benefician
para aumentar sus redes sociales. Cabe mencionar que estas 3 estrategias son
congruentes con el FODA estratégico, esto es con el fin de ver las necesidades y
areas de oportunidad y asi poder desarrollar una parrilla de comunicacion aterrizada
donde se utilizan ideas y referencias que les ayudaran a ejecutar un mejor
posicionamiento, comunicacién y promocién en redes sociales. A continuacion se
presentan las 3 propuestas elegidas por los empresarios:

Estrategia 2: Desarrollar el storytelling en base a la marca

Estrategia 3: Presentar los productos en base a las necesidades del cliente
(Con base alos resultados del focus group focus group)

Estrategia 5: Aplicar ofertas especiales para implementar clientes fieles

Esta parrilla representa la implementacion de las tres estrategias elegidas por los
empresarios.
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Estrategia

Descripcion

Idea

Recursos

Fecha

Hashtags

Hora

Referencias

Desarrollarel

en la marca

storytelling con base

Generar contenido de valor para conocer mas
sobre lamarca. Desde la historia de lamarca,
lhasta el proceso de elaboracion de los helados

de manera que los clientes puedan empatizar
conla marca.

Hacer junta con el disefiador de
manera que se establezca una plantilla
especifica con dos o res opciones
diferentes y con base en eso empezar
a tallerear el contenido para subir a
Instagram.

Fotografias y plantillas de posts con
videos

Julio

#bigboi
#bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

Viemes (2
00 pm)

Disefiador hace
plantillas que
puedan ser
cambiadas
facilmente para
diferente
contenido.

Presentar los

group)

productos en base a

las necesidades del
cliente (Con base a
los resultados del
focus group focus

Producir envases para scoops individuales con

Ia nueva presentacién de BigBoi IceCream, a
la par de barquillos para helado. De esta

manera aseguramos tener diferentes opciones

en el punto de venta para los clientes, desde
porciones individuales hasta envases para
llevar.

Ofrecer una experiencia distintas con
envases personalizados en base a la

propuesta de colores con el logotipo de

BigBol IceCream. Se recomienda
utilizar envases que sean de material
resistble (desde el envase hasta los
utensilios) ya que le da un factor extra

que puedan tener para que no se dafie
el material con el helado y que se lo
puedan llevar faciimente a cualquier

lugar.

Fotografias y plantillas de posts con
disefioy fotos

Agosto

#bigboi
#bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

Lunes (11:

00am)

Vaso para helado
100z ip ¢/1000 pz
($3,629 pesos)

implementar
clientes fieles

Aplicar ofertas
especiales para

Generar una campana publicitaria de la mano
de un disefiador donde se tenga unalinea de
icacion en la campaiia p
nuevos cupones de las cuales tengan
interacciones con la marca. Con el fin de que
cuando vaya el cliente a comprar un helado,
por cada asistencia se le otorgue un sticker el
cual pones en tu tarjeta de promociones

BigBoi. La idea es llenar latarjeta con 6
asistencias totales, a la 7ma asistencia los
helados que se lleven sean gratis

Imprenta de las tarjetas y los stickers.
También es recomendable el disefiar
stickers con los personajes de la marca
y con frases alusivas a la marca,
lgenerando un vinculo més cercano con
los clientes. Generar este vinculo es
importante para los clientes, ademas
ofreciéndoles stickers les genera a los
clientes un sentimiento de inclusion y

valor agregado ya que mucha gente
utiiza stickers

Plantillas de posts con disefio y fotos

Septiembre

#bigboi
#bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

Miércoles

(11:00 am)

Tarjetas de
couché gruesa,
para presentacion
(300grs)

NOTA: Las fechas, los horarios y dias que se consideran en la tabla son
propuestas con base en analisis de trafico en redes sociales y pueden modificarse
a consideracion de los empresarios.

Establecer estrategias de comunicacion digital

OBJETIVO 11

En este objetivo se implementan programas de fidelizacién para los clientes

actuales y potenciales como una forma de recopilar informacion sobre sus

preferencias y comportamientos de compra. Para aterrizar este objetivo es

necesario considerar las estrategias de promocion y publicidad, asi como los

objetivos por parte de los empresarios, el cual consiste en tener mas presencia en

redes sociales para lograr aumentar la interaccién con los clientes. Estas son las

siguientes tacticas que se recomiendan para cumplir dicho objetivo.

1. Identificar a la audiencia:

Definir claramente el perfil demogréfico y los intereses de la audiencia objetivo en
Instagram, centrdndose en el puablico meta, los cuales estan interesados en
helados naturales y sabores nuevos.
Asimismo, se deben realizar analisis de audiencia para comprender mejor los
comportamientos, preferencias y necesidades de los seguidores actuales y
potenciales.

2. Estrategia de hashtags y geolocalizacion:
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Utilizar hashtags (relevantes y populares que también estén adecuados a la
marca en cada publicacion para aumentar la visibilidad y el alcance organico
en Instagram.

Crear un hashtag unico de marca que los seguidores puedan usar al
compartir sus propias fotos y experiencias con los helados de BigBoi
IceCream.

Etiquetar la ubicacién de la tienda y eventos especiales para atraer a
usuarios locales y aumentar la participacion de la comunidad de
Guadalajara.

3. Interaccion y servicio al cliente:

Contratar un community manager de manera que logre responder rapida y
personalizadamente a los comentarios, mensajes directos y menciones de
los seguidores para fomentar la participacion y construir relaciones sélidas.
Ofrecer un excelente servicio al cliente en linea, respondiendo a consultas
sobre horarios, ubicaciones, sabores y promociones.

4. Medicién y analisis:

Utilizar herramientas como Meta Business para analizar las redes sociales
y monitorear el rendimiento de las publicaciones, el crecimiento de la
audiencia, el compromiso y las conversiones en Instagram mediante pauta
de contenido.

Evaluar regularmente los resultados y ajustar la estrategia segun sea
necesario para maximizar el impacto y alcanzar los objetivos establecidos.

Los objetivos SMART presentan las herramientas y conceptos bésicos los cuales
forman los pilares de las estrategias elegidas y los distintos conceptos que se
necesitan para hacerlos de manera exitosa.
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Objetivos S.M.AR.T

Aumentar el crecimiento de seguidores en Instagram un 20% durante los préximos cuatro meses.

Especificos

Se enfoca en aumentar
el nimero de
seguidores en la
cuenta de Instagram
de BigBoi IceCream.

Mejorar el indice de satisfaccion del cliente un 30% en Instagram en los proximos cuatro meses.

Especificos

Se enfoca en mejorar la
satisfaccion del cliente
entre los seguidores de
Instagram.

Medible

Se medird mediante el
seguimiento del
crecimiento en el
numero total de
seguidores de la
cuenta durante el
periodo especificado.
Asi mismo, se analizara
las estadisticas de las
publicaciones y el
alcance de las pautas.

Medible

Se medird mediante el
analisis de los
comentarios,
menciones y resefnas
en Instagram, asi como
sus respuestas por
medio de una encuesta
de Google por la cual
se les hara preguntas
sobre su experiencia de
compra y satisfaccion
del producto..

Alcanzable

Implementando
estrategias de
crecimiento organico y
pagado, como
publicaciones
regulares de contenido
atractivo,
colaboraciones con
influencers, concursos
y anuncios dirigidos.

Alcanzable

Implementando un
enfoque proactivo en
la gestidn de
comentarios y
mensajes,
respondiendo
rapidamente a las
consultas y
preocupaciones de los
clientes y ofreciendo
soluciones
satisfactorias.

Relevante

Aumentar la base de
seguidores en
Instagram ayudara a
amplificar la presencia
de la marca, aumentar
la conciencia de la
misma y expandir el
alcance de las
publicaciones y
promociones.

Objetivos SM.A.R.T

Relevante

Mejorar la satisfaccién
del cliente en
Instagram ayudara a
fortalecer la reputacion
de la marca, fomentar
la lealtad de los

clientes y generar
recomendaciones
positivas, lo que puede
conducir a un aumento
en las ventasy la
retencién de clientes.

Temporal

Establecer este
objetivo en un plazo de
cuatro meses
proporciona un marco
de tiempo razonable
para implementar y
evaluar el impacto de
las estrategias de
crecimiento.

Temporal

Establecer este
objetivo en un plazo de
cuatro meses permitira
un seguimiento
continuo de la
satisfaccion del cliente
alo largo del tiempo y
la implementacién de
medidas correctivas si
es necesario.

Estrategia de pautas para un mes

Para tener una estrategia viable de pautas para BigBoi IceCream es fundamental
seguir una serie de pasos que se desarrollan a continuacion. El objetivo de esta
metodologia es que las redes sociales puedan tener mayor alcance al puablico
meta de la marca y sobre todo, generar mas ventas.
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1. Abrir una cuenta de Facebook (Meta)

La manera en que se puede pautar contenido en Instagram es a través de Meta
Business Suite de Facebook. Es por esto que se debe abrir una cuenta de
Facebook de BigBoi para poder crear una pagina de la marca donde se gestionan
todas las campafas publicitarias de pautas. Esto también beneficia a la empresa
ya que su mercado meta son las personas entre 50 y 60 afos, por lo que las
encuentran facilmente en Facebook.

2. Iniciar pautando 2 posts por mes

Para poder analizar la viabilidad de las estrategias y las publicaciones, se debe ir
pautando poco a poco, empezando por una cantidad de $45 pesos al dia
aplicadas a dos posts diferentes. Se recomienda que cada post se paute durante
10 dias, generando un total de $450 pesos por publicacion.

La pauta se debe de hacer primero con una publicacion, y al término de la primera
se puede volver a pautar, esto para lograr generar un alcance significativo entre
una y otra sin opacar ni atropellar la interaccion de las publicaciones. Al término de
estas dos pautas, se hace una presentacion de analisis donde se desglosa la
interaccién que tuvo la publicacién y los perfiles que logré alcanzar, de los cuales
deben de cumplir sus objetivos de ventas.

3. Segmentar el mercado correctamente

Para lograr resultados significativos en la pauta de contenido es fundamental
segmentar/clasificar correcta y detalladamente el mercado al que va dirigido. Esto
se hace llenando a través de Meta Business Suite en la seccion de mercado meta,
se realiza un llenado de perfil demografico donde se especifica la edad, sexo,
zona geogréfica, intereses, objetivos, etc.

En el caso de BigBoi IceCream, el perfil demogréfico pensado para la empresa es
el siguiente:

- Objetivo: Recibir mas mensajes por medio de WhatsApp Business

Caracteristicas del publico:
- Lugar: México: Guadalajara (+30 km) Jalisco
- Edad: 18-60 (Hombres y mujeres)
- Personas que coinciden con: helados, nieves, helados naturales, nieves
artesanales, dulces, nieves de garrafa, helados a base de leche, helados a
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base de agua, neveria, tienda de helados, scoops de nieve, conos de
helado, neveria, frutas, chocolates, helados de vainilla, helados de fresa,
helados frutales, nieves de frutas, nieves a base de agua, sabores de nieve
y sabores de helado.

Es conveniente considerar las tacticas antes mencionadas ya que al aplicarlas
pueden obtener mayor alcance a su mercado y resultados significativos. Las
fotografias que se muestran a continuacion son un ejemplo de como se ve la
interfaz de pautas desde Meta Business Suite, y detallan como se debe segmentar
el mercado meta para las pautas de BigBoi IceCream

Editar publico X

Selecciona el lugar de las personas a las que quieres llegar con tu anuncio.

Sexo
Todos Hombres Mujeres
Edad
Contenido del anuncio & Usar una publicacion 12 0
;Qué aspecto quieres que tenga el anuncio?
Cuando usas la segmentacién del publico, como el sexo o los intereses, solo
Descripcién puedes dirigirte a personas mayores de 18 afios. Mas informacion

Promecion sacres de emporada BigBoi!!

Lugares

Escribe para agregar mas lugares

Archivos multimedia 1/5 - Selecciona IE' Seleccionar archivos México
varias imagenes o videos para crearuna Guadalajara + 30 km X

secuendcia.

@ Tienes cambios en el publico para revisar X

El lugar de tu puiblico cambié de Mexico a Guadalajara, Jalisco, México

Anular cambios

saguilio

-+ Q Fijar marcador ,[:f%'/
= ) Itlahuacdn e
Tequila Gl
Tesistin JTepatitlan
4 Acatic® Segmentacién detallada
P : Q San Ignacit El anuncio se mostraré a laz personas que coincidan con 3l menos uno de [os siguientes intereses,
N~ s H Cemn
5 _“Guadalajara Gords . o
= : 1 Segmentacién detallada
Tala £ | ) : Explorar &
’Z’a;‘lotlanejd' Buscar intereses
imeca”— Santa® Y~/ . Tototlén” Atotonil ntereses
/ Cruzdel \B'Sate” / elAl . ‘
Valle ’ Helado (producto licteo) X  Heladora X  Nieve X
San Martin® avmes f -

Hidalgo . Villa} ~

30 km

Helado suave X Postre helado X Postres (comida y bebida) X

Sabor dulce X

Parrilla de contenido para un mes

La parrilla de contenido que se presenta a continuacion estd hecha con base en el
desarrollo de las tres estrategias elegidas de promocién y publicidad por los
empresarios. El contenido aterrizado a continuacion esta pensado exclusivamente
para Instagram ya que, BigBoi IceCream enfoca esta parrilla a esta plataforma, por
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lo que es necesario enfocar la estrategia en la app que mas les generara
interaccion con su clientes.

Las fechas establecidas en la parrilla de contenido son fechas tentativas las cuales
se tienen pensadas con base en la tabla de estrategias publicitarias que se
desglosa en el objetivo 10. Las fechas se proponen de esta manera para asegurar
que el contenido es constante y que esta siguiendo una linea coherente entre cada
estrategia. Dependiendo de si los empresarios comienzan a desarrollar el
contenido en otras fechas, las publicaciones cambiaran en su dia de lanzamiento.

Fecha

Dia

Idea

Lugar

Entrega

Hashtags

03/07/24

Lunes

Video de bienvenida al
verano con nuevos sabores
de temporada

Departamento (Produccion)

Instagram

Reel

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada

11:00

5/07/2024

Miércoles

Introduccién al las tarjetas
acumuladoras de puntos

Punto de venta

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada

11:00

07/07/24

Viemes

Post de historia creada para

Departamento (Produccion)

Instagram

Post

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

14:00

10/07/24

Lunes

Cémo se crea el helado
(Video tutorial)

Departamento (Produccién)

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

11:00

12/07/24

Miércoles

Promocion del mes

Departamento (Produccion)

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

11:00

14/07/24

Viemnes

Conoce el equipo de Big Boi
Post con presentacion del
equipo de trabajo a través de

los personajes

Punto de venta

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

14:00

17/07/24

Lunes

Video mostrando los helados

Departamento (Produccion)

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

11:00

19/07/24

Miércoles

Giveaway de dos envases de
helados de 1/2

Punto de venta

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

11:00

21/07/24

Viemes

Datos curiosos sobre los
sabores de helados

Punto de venta

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada

#nievesfrescas

14:00

24/07/2024

Lunes

Video aesthetic sobre el
punto de venta y los helados

Departamento (Produccion)

Instagram

Reel

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

11:00

26/07/2024

Miércoles

Muestra de las tarjetas de
regalos y los stickers

Punto de venta

Instagram

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

11:00

28/07/2024

Viemes

Datos curiosos sobre la
elaboracion del helado y los
ingredientes que se utilizan

Departamento (Produccion)

Instagram

Post

#bigboi #bigboiicecream
#icecream
#heladosnaturales
#saboresdetemporada
#nievesfrescas

14:00

FODA Digital
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El FODA que se presenta a continuacion es un analisis de la competencia, y los
elementos principales de BigBoi IceCream por parte de la estrategia de
comunicacion y redes sociales que puedan proporcionar beneficios, areas de
oportunidad y mejora en redes sociales.

FODA Digital

A través del embudo de ventas y trafico digital podemos estructurar el recorrido por
el cual pasa el cliente para lograr llegar a la compra del producto. Se presentan
cuatro etapas las cuales se desglosan los retos y alternativas para poder orientar
al publico objetivo de BigBoi IceCream a una experiencia de compra donde se les
proporcione la informacién sobre la empresa y los beneficios que esta tiene en el
mercado.
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Embudo de Ventas

Herramientas

Facebook
Instagram
WhatsApp

Ejecucién de

estrategias y parrilla
de contenido

Creacién de buzén . e
interactivo en redes Consideracion
sociales.

Pauta con el objetivo de
ventas y mensajes por
medio de WhatsApp

Atraer la i6n de li P iales y g
sobre la marcay sus productos.
* Publicaciones de contenido atractivo y visualmente impactante en
Instagram que muestren los sabores clasicos y de temporada.
« Storytelling de la marca y publicar las ofertas de productos.
* Anuncios pagados en Instagram dirigidos a personas en Guadalajara
dentro del rango de edad objetivo.

Despertar el interés de los ios que han interés inicial en lamarcay
sus productos.

* Publicacién de contenido sobre los helados naturales y la historia detras de la

marca.
« Ofrecer pror i ivas, o itas a través de
ios p il en Instag parair ivar la participacio
. de manera pi iva a los comentarios y mensajes de los usuarios para
el promiso y der pi sobre los p
! rios paraq realizar de los helados de

Big Boi Ice Cream.
* Publicar de client resefias positivas en las historias de Instagram o en
publicaciones destacadas.
* Utilizar anuncios de retargeting en Instagram para dirigirse a usuarios que han interactuado
previamente con la marca pero atin no han realizado una compra.

« Incluir enlaces directos a Facebook y WhatsApp en las publicaciones de Instagram para facilitar la compra.

* Ofrecer 2 realizadas a través de
Instagram.
« Utilizar llamadas a | las publi motivar a los usuarios a

¥
tomar medidas y realizar una compra,

Con base en el contenido que se va a realizar y en las pautas que se tienen
pensadas para las publicaciones, se utilizaran las llamadas y mensajes como
herramienta principal de comunicacion, y el Instagram sera la base por donde se

comunicara todo sobre la marca.

Embudo de Trafico General

Herramientas

Parrilla de

Encuesta de
satisfacciony

Aplicacién de Consideracién
estrategias en disefios

Eventosy
colaboraciones

contenido con
cronograma

_ “

Aumentar la visibilidad de la marca y atraer trafico a las redes sociales.

+ Publicacién de contenido variado y atractivo en Instagram, incluyendo
fotos de productos, videos detras de escena y publicaciones de estilo de
vida relacionadas con los helados.

+ Colaboraciones con otras marcas locales o negocios complementarios
para aumentar la exposiciéon mutua en las redes sociales.

+ Uso de hashtags relevantes y etiquetas de ubicacién para amplificar el
alcance de las publicaciones y atraer a usuarios interesados en
Guadalajara.

Captarla ion de los rios y fi la én con el dela
marca.
+ Publicar encuestas, preguntas y respuestas, y concursos para involucrar a los
seguidores y generar conversaciones en torno a la marca,
+ Responder de manera activa y personalizada a los comentarios de los usuarios y
participar en conversaciones relevantes en Instagram.
+ Crear contenido interactivo, como encuestas de sabores o votaciones de nuevos
productos, para animar a los usuarios a participar y compartir sus opiniones,

a para que exploren mas sobre la marca y sus productos.
+ Compartir testimonios de clientes satisfechos o resefias positivas para demostrar la calidad y la
satisfaccién del cliente.
* Crear publicaciones informativas sobre eventos especiales, promociones o lanzamientos de

para generar anticipacion y ion entre los
Dirigir haci como visitar la boletin
informativo o realizar una compra.
« Incluir enlaces directos, llamadas y por poala las i en
la biografia de Instagram para dirigir el trafico a la tienda en linea o al sitio web.
+ Ofrecer compra, para motivar a los seguidores a
tomar medidas.
+ Utilizar public i y I plificar el alcance de las llamadas a la accién

y aumentar las conversianes.
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Este embudo se basa principalmente en la estrategia de interaccién que tendra la
marca con el cliente. De esta manera se busca llegar hasta el contacto directo por
llamada o mensaje por lo que se necesita un recorrido de comunicacion para llegar
a ese objetivo.

OBJETIVO 12
Tomar y editar fotografias y elaborar videos para estrategias de
comunicacion digital

Para la toma y edicion de fotografias se asistieron a dos distintos eventos:

1.- Sesion de fotos en el lugar donde elaboran las nieves

2.- Evento del 14 de febrero.

Se realizaron moodboards para los distintos eventos donde se buscé seleccionar
inspiracion e imagenes de referencia para la toma de fotografias. Se tomaron en
total 240 fotografias de las cuales, BigBoi IceCream selecciond 14 fotografias a
editar para la presentacion del Focus Group y el resto se anexaron en la carpeta de
fotografias editadas. A continuacion se muestran los dos moodboards generados y

la seleccién de las imagenes:

Moodboard para la toma de fotografias de la sesién de fotos.
L '

Recopilacion de imagenes de la sesion de fotos.

60



Disefar landing page

Mockup de la pagina web.

Junta con los empresarios para la extraccion de informacion.
Estructura de las categorias.

Elaboracion del disefio.

Incorporacién de fotografias de los productos.

Muckup de pagina web.

61



Mediante la informacion recopilada en el focus group se cred un mockup en base a
la creacion de un landing page en la cual muestra el contenido deseado por la
empresa como incorporacion de fotografias de los productos, estructura de
categorias como eventos, colaboraciones y contacto y el disefio en base a la
identidad corporativa. A continuacion se muestra el mockup del landing page:

Mockup de Landing page.

(27
v.
lcao"f"

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

implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales (en equipo)
Al trabajar y analizar a la empresa Bigboi, llegamos a la conclusion como equipo
que es muy importante que exista una correcta comunicacion entre todos los
integrantes, para poder lograr un buen resultado y también una correcta
comunicacién con los empresarios ya que estamos fungiendo como consultores de
la empresa, por eso debemos de ser respetuosos y eficientes en el trabajo que

realizamos.
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Se estableci6 una metodologia con la cual cumplimos las necesidades del
empresario, esto con el afan de darle la mejor solucion posible a la problematica
abordada, los objetivos que se abordaron fueron de diferentes disciplinas para lograr
tener un impacto positivo dentro de todas las areas de la empresa; por cada objetivo
se plantaban una serie de estrategias las cuales ayudaban a que se cumplieran los

objetivos correspondientes.

Como equipo nos percatamos que cada integrante tiene el conocimiento necesario
para realizar los trabajos correspondientes, ademas cabe mencionar que aparte de
nuestros conocimientos propios de la carrera, también aprendimos herramientas
gue nuestros compafieros aplicaban por ser parte de otras disciplinas, esto nos
ayudaba a que los objetivos se lograran sin ningun inconveniente, por Gltimo se
agradece la disposicion de los empresarios para entregarnos la informacién

requerida para el desarrollo del trabajo.

e Aprendizajes Sociales

Maria Pimentel

A lo largo de este PAP, mi principal objetivo fue el brindar ideas innovadoras y que
realmente pudieran ser aplicadas en el proyecto. Este proceso fue bastante
interesante ya que al ser consultores nuestra tarea es ofrecer diferentes alternativas

y soluciones para que mejoren la empresa.

Con este proyecto, trabajé con mi equipo y en compafiia de las asesoras, en
cuestidén que los empresarios no tenian mucha disposicion a modificar ciertas cosas,
sin embargo, se les propusieron ciertas mejoras de acuerdo a la idea que ellos
tenian. Considero que el trabajo en equipo es la herramienta mas importante para
realmente obtener buenos resultados, asi como una buena comunicacion y evitar

malinterpretaciones.
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Montserrat Valle

Mediante la realizacion del Proyecto de Aplicaciéon Profesional, pude entender a
través del disefio que es sumamente importante brindar de forma clara la
informacion al cliente ya que pueden existir malentendidos. Debido a esto es mejor
preguntar constantemente al cliente si esta de acuerdo con la informacién

presentada para poder entender los cambios.

Por otro lado, es importante comentar posibles mejoras en base a la identidad de la
marca ya que como disefiadora es sumamente importante ser honestos con los
clientes. Finalmente, las habilidades que desarrollé a lo largo del PAP me ayudaron

a contribuir en el aspecto de disefio para mejora de BigBoi IceCream.

Carlos Osuna

Me puede dar cuenta que llevar un proyecto de aplicacion profesional es una
manera en la cual podemos apoyar a empresario que van empezando en el mundo
laboral, ya que le estdbamos dando apoyo en varias areas del emprendimiento. Se

traté de ayudar en lo que estaba en nuestras manos de la mejor manera posible.

Aunque los empresarios no estuvieran siempre en acuerdo con nosotros 0 nos
cambiaran las cosas que pedian, nosotros siempre tratamos de adaptarnos y sacar

lo mejor.

Personalmente siento que aportamos algo valioso a la sociedad ya que plasmamos
nuestro conocimiento adquirido a lo largo de la carrera en una empresa, esto
ayudara no solo a los empresarios sino a la sociedad ya que al crecer un

emprendimiento puede generar trabajos en la zona donde se ubican.

Sebastian Santander
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A lo largo de este proyecto logré estructurar de manera detallada objetivos
publicitarios y de comunicacion. Especificamente en el rubro de las microempresas
como la que trabajamos, me funciond para analizar las distintas areas que hay y
como funciona cada una de ellas. A través de la publicidad y las estrategias de
promocion, pude aportar una linea de comunicacion mas detallada para que los
empresarios puedan llevar a cabo para mejorar sus redes sociales para identificar
las necesidades de sus clientes, formando una estrategia satisfactoria que logre

aportar a la empresa.

A través de la interaccion que tuvimos con los clientes, pude entender que las redes
sociales son una parte fundamental dentro de una empresa, y es por esto que es
necesario tener una conversacion fluida con los empresarios para lograr hacer una
estrategia que se pueda adaptar a sus necesidades y sus objetivos para la empresa,

y este proyecto me ayudo a comprender y aplicar para esta y futuras empresas.

e Aprendizajes Eticos

Maria Pimentel

Las principales decisiones que tuve que tomar fue acerca de qué temas se
evaluarian en el focus group, debido a que el logo no se iba a validar a solicitud de
los empresarios, sin embargo, al realizar el focus group las personas compartieron

lo que pensaban acerca del logo.

En esta situacion se tuvo que tomar la decisién de hablarlo con los empresarios y
proponer un disefio nuevo de logo, arriesgandonos a una inconformidad por parte
de los mismos, sin embargo, el equipo y las asesoras optamos en presentarles
diferentes opciones de logo que cumplieran las caracteristicas que los usuarios

comentaron pero manteniendo la esencia del logo.
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Considero que esta experiencia me hizo comprender la importancia de ser honestos
y hablar las cosas claras con el fin de buscar una mejora, asi como la iniciativa de

proponer diferentes ideas.

Montserrat Valle

Una de las principales decisiones que tomé fue llevar a cabo un redisefio de
identidad de la marca a pesar de que la empresa no buscaba mejorar ese aspecto,
esto en base a los resultados que obtuvimos en el Focus Group los cuales sugirieron
un cambio total de la imagen de la marca. Asi mismo, en base a estos resultados
se recomendo6 generar una nueva paleta de colores y propuestas de disefio de

logotipo a la empresa.

Finalmente, durante este semestre aprendi a lidiar con clientes que no desean
aceptar la retroalimentacion aportada a pesar de tener varias opiniones de distintos
grupos de edad. A pesar de esta experiencia, es importante mantenerse profesional

con los empresarios al igual que con la informacién proporcionada.

Carlos Osuna

La primera decision que tomé fue la de saber que es lo que el empresario necesitaba
de costos, platicando con él me di cuenta que queria saber cuanto vender para no
tener pérdidas, al igual saber cuales son sus productos de mayor ventas.

Esto me llevé a identificar cual era la herramienta que necesitaba para saber cuales
iban a tener que ser sus ventas de cada sabor para cumplir con el objetivo de no
tener pérdidas en ningln mes, al igual que decirle cuanto era la cantidad de ventas

gue tenia que hacer mensualmente.
Podria trabajar en una empresa que necesite ayuda en la contabilidad o finanzas,

al igual que en la administracion para ayudarlos a establecer bien las bases de la

empresa; o0 bien podria trabajar en la creacién de un emprendimiento propio ya que
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adquirir un poco de conocimiento de muchas areas y no solo de la de finanzas y

administracion.

Sebastian Santander

Las principales decisiones que tomé fueron fundamentales, pues tuve que analizar
a detalle las necesidades de los empresarios en el aspecto digital. Revisando sus
redes sociales y los objetivos que ellos tienen pude dar mis propuestas para poder

cumplir con dichos objetivos y explicar la ejecucion de los mismos.

Hacer estas estrategias me permite generar ideas respecto a la manera en la que
los empresarios y la marca puedan obtener mas clientes, apelando a la satisfaccion
visual e interactiva en redes sociales, es por esto que aprendi a desarrollar las
herramientas como las parrillas de contenido y las estrategias de pautas, las cuales
me permiten explicarles a la empresa la manera en la que podran cumplir sus metas

con éxito.

e Aprendizajes personales

Maria Pimentel

El PAP ha sido una experiencia de continuos aprendizajes, el cual me ha permitido
seguir aprendiendo. Me ensefd la importancia de realizar las cosas en tiempo y
forma, trabajar de forma eficiente y el aprender a siempre tener metas claras, ya

gue eso es la base para trabajar.

Otros aprendizajes que el PAP me dejd, fue el trabajo en equipo y aprender a
escuchar las diferentes propuestas y opiniones de los comparieros, ya que durante
el semestre realizamos retroalimentacion con el fin de todos estar en el mismo canal

y guiar todas las estratégias propuestas al mismo objetivo.

Este tipo de practicas me parecen demasiado significativas ya que se da la

oportunidad de poner en practica todos nuestros aprendizajes de forma profesional.
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Por otro lado considero importante el apoyo que se recibié constantemente tanto de

la maestra como de las consultoras.

Montserrat Valle

Personalmente, este proyecto me ha hecho aprender mas sobre posibles
situaciones y clientes que podria llegar a encontrar en un futuro. Es por esto que el
mantenerse de forma profesional y en un entorno respetuoso es sumamente
importante ya que a pesar de las problematicas que pueden llegar a surgir lo mas
importante es aprender a poner limites y crear un espacio de confianza donde los
clientes sean honestos respecto a sus opiniones para que mediante el proceso del

proyecto los clientes queden conforme a los resultados.

Carlos Osuna

Es la primera vez curso un PAP y es algo completamente diferente a algo que habia
hecho a lo largo de mi carrera, te aporta mucho por trabajar para un empresario ya
que cada uno de los integrantes debemos de escuchar que es lo que quiere y a
donde quiere llegar y ya en base a nuestro conocimiento podemos dar solucion.

En lo personal me sentia un poco inseguro ya que es la primera vez que iba a poner
en prueba mis conocimientos adquiridos, pero después de recibir guia de los
profesores, pude realizar todo de la mejor manera posible. Algo que me marcé
mucho es saber que no siempre se va a trabajar con las personas que queremos y
no sabemos coOmo van a actuar, lo que nos queda es tratar de sacar los resultados

y estar a la mejor disposicién posible para lograr el objetivo en comun.

Sebastian Santander

Esta es la primera vez que estoy cursando el PAP y se me hizo muy interesante la
manera en la que se trabajo el proyecto, pero lo que me intereso para unirse a esta
clase fue la oportunidad de aplicar los conocimientos que tengo de la carrera para
ayudar a una empresa. Como publicista considero que es importante ser parte de

un proyecto que pueda complementar todo un proceso de posicionamiento de una
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marca ya que, para crecer un negocio, la comunicacion y redes sociales es de los

elementos mas importantes.

Al llevar este proyecto puedo darme cuenta que, a pesar de los retos que surgieron
en el camino para lograr cumplir todos los objetivos, pude desarrollar mis
capacidades en un proyecto que me ayudara para crecer en mi vida laboral y a

generar estrategias funcionales para impulsar empresas en crecimiento.

5. Conclusiones y recomendaciones
BigBoi IceCream expresd su carencia de una identidad corporativa solida y
desconocimiento de su competencia. Ademas, buscaban un disefio creativo en sus
etiquetas y validar las estrategias de precios con la que operaban y de esta forma
conocer la rentabilidad de su empresa.

La empresa tenia como prioridad conocer su mercado meta, validar los sabores de
sus helados, conocer los medios adecuados para comercializar sus productos y las
estrategias de publicidad mas eficientes para lograr captar la atencion de sus

clientes.

Al trabajar los objetivos realizados durante el Proyecto de Aplicacion Profesional,
concluimos que mediante el trabajo elaborado por parte del equipo de estudiantes
junto con la ayuda de nuestros asesores durante el PAP, logramos desarrollar una
serie de estrategias las cuales se ajustaron de manera efectiva a las herramientas
previamente definidas, satisfaciendo las necesidades, metas y expectativas de la
empresa. A lo largo de este proceso, nos enfrentamos a ciertos desafios y
obstaculos, sin embargo, logramos colaborar de manera conjunta para Su
resolucién. Asi mismo, como equipo, esperamos gue los resultados finales aporten
un valor significativo a la empresa en el futuro. Expresamos nuestro sincero
agradecimiento a todos aquellos que han contribuido y brindado su apoyo a este

proyecto.

Recomendaciones:
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A continuacién, se proponen diferentes puntos y enfoques para que la marca

continde en el mercado.
Mercadotecnia:

e Monitorear peridodicamente la satisfaccion de los clientes con los diferentes
cuestionarios que se proporcionaron.

e Implementar las propuestas que se realizaron en base a los resultados del
focus groups.

e Explotar su diferenciador y comunicarlo a sus clientes.

e Para enfocarse al mercado B2C se recomienda punto de venta fisico, ya que

las personas no estan interesadas en realizar compras online.
Finanzas:

e Llevar un mejor control de los costos fijos para poder saber con exactitud cual
es tu margen de utilidad.

e Considerar minimo dos proveedores de insumos y materiales para comparar
precios, esto reduciria un poco los costos.

e Estructurar bien las rutas de reparto para reducir los costos de envios.

e Potenciar la promocion en los sabores que te generan mas margen de
utilidad.

e Expandir la cartera de clientes restauranteros para poder generar mas ventas

y con estas ganancias considerar un punto de venta.
Administracion:

e Implementar la identidad corporativa para que el cliente se sienta identificado

con la marca.
Publicidad

e Implementar la parrilla de contenido con base en las tres estrategias elegidas

por los empresarios.
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e Pautar el contenido para tener una mayor interaccion con el pablico meta y
con ello aumentar ventas.

e Ultilizar los reels y aprovechar videos para el contenido de BigBoi IceCream.

e Dar seguimiento y actualizacion a su instagram, asi como tener presencia en
las diferentes plataformas digitales como facebook.

e Call to Action: Obtener Facebook y dirigir a los clientes hacia los pedidos por

medio de llamadas y mensajes.
Disefio:

e Se recomienda que BigBoi IceCream respete los lineamientos que se

proponen en el manual de identidad al igual que usos de colores corporativos.
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