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Introduccion

Sidra San Francisco es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de sidra y
productos derivados ubicada en Huejotzingo, Puebla. A continuacién, se presenta un analisis
dedicado al entendimiento y a la propuesta de estrategias publicitarias y mercadol6gicas con el
objetivo de agregar valor a los productos y servicios que se ofrecen en Sidra San Francisco.

Se presenta un analisis del entorno interno y externo, asi como la identificacién de problematicas y
areas de oportunidad, las cuales fueron utilizadas para el disefio de estrategias publicitarias y de
comunicacion, que buscan ayudar a la empresa a mejorar sus procesos comunicativos, agregarles
valor y aprovechar las herramientas con las que hoy en dia se cuentan.

Entorno Comercial
Consumo de sidra en México

En Puebla la produccion es de 25 mil cajas de seis botellas, es decir, logra una produccion anual de
150 mil botellas. Informacién proporcionada por la Secretaria de Agricultura y Desarrollo Rural
(Sader) a este medio, refiere que los principales fabricantes de la bebida espumosa estan en
Huejotzingo, Zacatlan de las Manzanas y en el municipio de Esperanza.

Consumo de Sidra en el mundo

De acuerdo con datos de la consultora GFK (Grow for knowledge) durante los meses de abril, mayo,
junio y julio de 2019, la base de consumidores de sidra a nivel mundial crecié en un 255%. La sidra
esta creciendo mas aceleradamente que el resto de otras bebidas alcohdlicas a nivel mundial con
una notable alza de su consumo fuera de temporada. El estudio también indica que el principal driver
para probar la sidra es la curiosidad seguido de la recomendacion de boca en boca. Esto se debe a
que esta bebida tuvo un amplio crecimiento en términos de modernizacién, asi como también en
presencia: ahora también se disfruta en bares y restoranes ademas de los tradicionales espacios
de consumao.

Hace aproximadamente 15 afios comenz6 una tendencia en Inglaterra de consumir sidra a lo largo
de todo el afio, por lo que se cambio la imagen de la bebida, cuenta. De servirse en una copa paso
a servirse en un vaso con hielos, se hizo mucho mas moderna y se convirtié en una categoria en si
misma que puedes encontrar en practicamente cualquier bar de Inglaterra.

En Espafia, el sector de la sidra supone una facturacion por encima de los 50 MILLONES de
euros (datos oficiales afio 2012), de los cuales, mas del 60% se concentra sélo en los 10 llagares y
grupos comercializadores mas importantes. Con un total que ronda el 10% de la produccion, es el
4° pais fabricante de Sidra en la Unidén Europea por detras de Reino Unido, Francia y Alemania.

En Latinoamérica, Argentina es el pais que encabeza la lista de los paises con mayor consumo de
sidra. Esto debido al enfoque que se tiene de dirigir los esfuerzos estratégicos en el mercado joven,
tendencia europea y en Estados Unidos, para normalizar su consumo en temporadas ajenas a las
fiestas decembrinas, logrando que su consumo per capita anual sea de 1.6 litros.
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Benchmarking

SITIO DATOS DE PRECIOS PLATAFORMAS RECORRIDOS COMUNICA SsU
WEB CONTACTO DISPONIBLES DE PUNTO DE A LA FABRICA | PROPUESTA DE
DISPONIBLES ONLINE VENTA ONLINE VALOR
San Francisco . . .
Copade Oro . . . . .
Doranna . . .
Soamy .
Analisis de competencia en medio digitales
< < MEZCLA DE REDES
LOCACION DISTRIBUCION ENFOQUE PRODUCTOS SOCIALES
San Francisco Huejotzingo | Toda la Republica (CDMX) Artesaqal y_de + 4 lineas Muy activas
experiencia
Copade Oro Cholula Toda la Republica Comerqal y de + 14 lineas Muy activas
experiencia
Doranna Huejotzingo Veracruz Comercial 1 linea Inactivas
Soamy Huejotzingo Toda la Republica Comercial - Inactivas

Andlisis FODA

¢ Unica marca con enfoque artesanal
e Experiencia en produccion de sidras
e Doble fermentacién

e Seguimiento via Whatsapp con el cliente

e Capacidad de distribucién (Alcance)

* No dependencia de tiendas minoristas (Covid-19)
e Enfoque cultural

e Apertura a la fabrica

e Mano de obra reducida

e Puntos de venta limitados
e Bajo posicionamiento

e Capacidad de distribucion (calidad del servicio)

e Pagina web inexistente y poca informacion Energia
visual (energia generacional)

e Calificacion de 5 estrellas en Google
e | ocacion en tierra sidrera
e Estado rico culturalmente

e Cercania con la capital

e Turismo local y extranjero
e Mercado extranjero
e \Venta destemporalizada

e Calificacion de 5 estrellas en Google
e L ocacion en tierra sidrera

e Estado rico culturalmente

e Cercania con la capital

e Turismo local y extranjero
e Mercado extranjero
e VVenta destemporalizada

e Emergencias sanitarias
® Regulaciones de venta
e Presencia web de competidores (busqueda de

informacién)

e Mercado saturado

¢ Demanda de contenido “estético” online
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Analizando la informacion interna y externa de la empresa, presentada en el analisis FODA,
podemos percatarnos de distintas areas de oportunidad y puntos fuertes que pueden ser de
provecho para Sidra San Francisco.

Al ser parte de una familia de sidreros, la gestion de la marca tiene la posibilidad de utilizar la
experiencia como diferenciador ante el mercado. Tomando en cuenta el proceso de doble
fermentacion y de comercializacion por medios no convencionales, se puede explorar el mensaje
de que el objetivo principal es otorgarle valor al producto, y por ende, a sus consumidores.

Parte de las observaciones que se generaron, y de las oportunidades que se pueden aprovechar
(en las propuestas se mencionard de mejor manera) estd la implementacion de un plan de
comunicacién por redes sociales, teniendo en cuenta que las estrategias actuales carecen de un
alineamiento de mensaje y de constancia en las publicaciones, entendiendo esto también como
parte de las debilidades. No contar con un equipo encargado de generar contenido y valor por
medios alternativos genera un pilar débil en la comunicacion.

De igual forma, y atendiendo a las necesidades sanitarias derivadas por la contingencia por
COVID19, parte de las necesidades por atender, y de las oportunidades por aprovechar, esta la
generacion y el disefio de productos y servicios que se puedan adaptar a estas nuevas necesidades
del mercado.

Las estrategias y conceptos diseflados para esta propuesta atienden al cumplimiento y
aprovechamiento de este analisis realizado, tomando en cuenta reforzar los puntos fuertes y generar
valor en los puntos débiles.

Planteamiento del Problema

Con base en la informacion presentada por parte de Sidra San Francisco, y en el analisis interno y
externo que se realizo, se pudieron identificar distintas problematicas que aportan a que el consumo
de la sidra se vea estereotipada como una bebida de temporada decembrina, ademas se
identificaron distintas areas de oportunidad en relacién al manejo de la cartera de clientes externos,
aprovechamiento de redes sociales y la visita fisica a la fabrica en donde se produce la Sidra San
Francisco. De manera concreta se pueden definir estas problematicas y areas de oportunidad como:

1. Temporalidad en el consumo de sidra
2. Personalizacion y seguimiento con los clientes
3. Aprovechamiento de la visita a la fabrica

Objetivos

Con base en los problemas y areas de oportunidad identificadas se definieron 3 objetivos, cada uno

respondiendo a una problematica especifica y desde la éptica mercadolégica y publicitaria.
Objetivo Mercadolégico

Identificar las motivaciones, asociaciones y habitos de consumo que vinculan a los
consumidores con la sidra

Objetivo publicitario 1
Aprovechar el uso de redes sociales ya existentes para fortalecer los lazos cliente-empresa.
Objetivo publicitario 2

Concientizacién de nuevos usos para la sidra (Atemporalidad)
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Hallazgos Investigacion Cuantitativa

El propésito de esta investigacion era evaluar a nuestro publico objetivo en cuanto a las estrategias
de comunicacién que deseamos emplear en dicha campafa, asi como las piezas publicitarias. Una
vez recabada la informacién y de analizar los datos se tomaria de decision de continuar o bien
redisefar, tanto la estrategia como los gréficos a emplear.

Los resultados de dicha investigacién son los siguientes:

1) La percepcion que tienen del uso del mailing.
En esta evaluacion se pretendia recaudar informacion sobre que tan
bien recibida seria una campafia de mailing asi como del seguimiento Boletin electrdnico
de pedidos, cotizaciones o solicitud de informacion por el mismo
medio, llegando a las siguientes conclusiones:

A pesar de gque la mayoria de las personas no suelen suscribirse a
los “boletines” que ofrecen las empresas de manera electrénica, es
cierto que al registrarse para alguna compra en linea o recibir una
encuesta de calidad de manera involuntaria se nos da de alta en
dichos boletines, por lo cual llega informacion a nuestro correo, es
por eso que logramos recabar informacion valiosa para aplicarla en
nuestra camparfa de mailing.

=S| = NO

”

“Es bueno enterarse de las promociones, pero tampoco al grado de saturar mi bandeja de entrada

“Si me mandan algo tiene que ser concreto y al punto, no me pongan informacién que no me sera
atil y solo me satura”

Para nuestra campafia de mailing se toaran en cuenta los comentarios de las personas
encuestadas, para asi lograr una mejor aceptacion y sobre todo tener un canal de comunicacion
confiable y seguro con los consumidores. Es por eso que se hacen las siguientes recomendaciones
para dicha campania:

1AL DIA | 1ALASEMANA | 1AL MES | SEGUN APLIQUE UNICA VEZ
Correo de bienvenida .
Confirmacién de compra .
Caodigo de rastreo del paquete enviado °
Promociones / descuentos .
Promocion y felicitacion de cumpleafios .
Nuevos sabores / productos .
Informacion general .

Aunado a esto se creara una platilla para que todos los Opinion mailing
correos sigan la misma linea de disefio, asi como de

contenido, cuidando que la informacién colocada en el mismo

sea concisa y directa para captar la atencion de la persona

que lo recibe y asi lograr el objetivo de comunicacién que

esperamos.

= Molestos = Indiferentes = Interesantes

adbeat




2) Programas de lealtad
Los encuestados dijeron sentirse mas atraidos hacia marcas que ofrecen un programa de lealtad a
sus consumidores, eligiéndolo asi sobre el resto de marcas en el mercado.

“Si el producto es bueno seguro volveré por mas y si al final, después

de tantas compras me regalan algo que mejor” Programa de lealtad

“Lo gratis siempre llama, pero si al final premian mi consumismo ¢ Por
gué no volverme fan de la marca?

Es por eso que se recomienda que se otorguen puntos por cada
compra de producto, ya sea de manera fisica o por internet. Al llegar a
una determinada cantidad de puntos podran cambiarlo por una visita a
la fAbrica o por productos gratis. De igual manera se podran tener
distintos niveles y ofrecer mejores recompensas a los niveles mas
altos, quienes seran los mas fieles consumidores. =Sl = NO

3) Piezas publicitarias
Para este estudio se tomaron piezas publicitarias de la competencia para ver cual era la reaccién
de los encuestados, saber sus opiniones y como es que nos ven en comparacion con la
competencia. Encontrar los puntos fuertes de ambas partes, asi como las areas de oportunidad y
aprovecharlas en nuestro beneficio.

Nuestras piezas invitaban mas a las personas a entrar en nuestro perfil de redes sociales y
conocer mas el producto.

“Me gusta que sea una foto real, de alguien que disfrutaba tanto la bebida que decidié tomarle una
foto”

“Que tenga frases dichas por los consumidores esta cool, siento que son parte de la marca, como
si fueran amigos que comparten la historia del otro”

Aunque en palabras de los encuestados nuestras piezas parecian

sencillas, eso no importaba, ya que transmitian el sentimiento de Redes
complicidad entre marca — consumidor, no se pretende ser alguien

mas o aparentar algo que no es, muchas veces los detalles mas

sencillos son los mejores.

Es por lo que se decidié no cambiar la linea de disefio en las piezas w

publicitarias, ya que fue lo que hizo “click” con los encuestados, por

eso se sugiere implementar en las redes sociales que nuestros

consumidores sean nuestros fotografos, ya que ellos que nos

comparten su dia a dia con Sidra San Francisco y como es esa  =Soamy = Doranna * San Francisco
relacion de complicidad entre ambas partes.
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Hallazgos Investigacion Cualitativa

A lo largo de conversaciones con usuarios que consumen sidra, tanto de manera atemporal como
en temporada decembrina, se pudieron identificar patrones de comportamiento y asociaciones que
resultan en el consumo de la bebida. Durante estos espacios de dialogo, los usuarios contestaron
preguntas con relacion a su consumo de sidra, razones, costumbres, vinculos emocionales y
motivaciones que los han llevado a disfrutar de esta bebida de la manera en la que lo hacen. Estos
son algunos de los insights o hallazgos:

e El consumo de sidra atemporal se inicia por un tema de “practicidad’ - Yo empecé a beber
sidra porque mi papa tenia una caja llena de botellas, y las empezamos a sacar los fines de
semana cuando se nos antojaba algo refrescante”.

e Lasidra estd asociada en su gran mayoria a la manzana, cuando existe una variedad mucho
mayor. - “Mi sidra favorita es la de mango. Primero probé las de manzana, pero fui
descubriendo nuevos sabores”, “No sabia que habia mas sabores aparte de la manzana, me
gustaria probar alguna nueva”

e La situaciéon ideal para el usuario. Gran parte de las declaraciones de las personas al
contestar la pregunta “Imagina la situacion ideal en la que te gustaria estar tomando sidra.
¢puedes describirla?” mencionaban la convivencia con personas, ya sea una pequeia
reunion familiar o una gran fiesta, pero hubo un comentario en particular que puede ser
utilizado para desviar la percepcion comin que se tiene. El contesto “/a situacion ideal para
mi es estar sentado en mi jardin, estando solo y con buena musica”, pasando a una
intimidad con el producto.

Concepto Clave

Lo que no conaocias de la sidra

Re descubrir
| N Lo que ya conocias de la sidra

El concepto clave es aquel que rige el sentido de la comunicacion y el foco de las estrategias. Con
el objetivo de apuntar a un cambio de paradigma en el consumo de la sidra, el término “Descubrir”
nos da pie a lo que se busca en las propuestas presentadas.

Descubrir: Engloba a aquellas personas que no conocen el mundo de la sidra. Estas personas
son potenciales agentes de cambio en el consumo de la bebida ya que todo lo que se les presenté
para ellos sera nuevo, dando la oportunidad de ir “educando” la percepcion de la sidra y por
consecuencia su consumo.

Redescubrir: Engloba a las personas que ya tienen alguna costumbre en el consumo de la
sidra, que lo hacen en alguna temporada especifica o por costumbre. Los mensajes utilizados para
este tipo de personas tienen un enfoque de cambio de habitos, en donde se hace referencia a
redescubrir la bebida, como algo que puede estar en tu mesa cualquier dia, en cualquier épocay
en cualquier reunion.
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Estrategias

Partiendo de la identificacion de las problematicas y areas de oportunidad, se disefiaron estrategias
gue abordan de manera especifica a cada una de ellas. Cada estrategia atiende a una necesidad
especifica y al mismo tiempo convergen entre ellas de manera integral (estrategia + problematica).

Storytelling en redes sociales + temporalidad del consumo de sidra

El Storytelling es una herramienta cuyo objetivo es generar empatia a través de historias. De
acuerdo con las anécdotas escuchadas en la investigacion cualitativa, cada entrevistado tuvo su
primer acercamiento con la sidra de manera distinta, pero todas de manera involuntaria. Utilizando
el storytelling como estrategia de comunicacion en redes sociales, se pretende acercar las historias
y las formas en las que muchas personas han conocido la bebida, para poder generar empatia con
consumidores potenciales y comunicar la intencién de atemporalidad.

Existe una afirmacién que dice “el cerebro no ve lo que no conoce”, el profesor David Mendoza
Juérez (estudioso de comportamiento del consumidor y de las neurociencias) menciona esta frase
para dar a entender que una persona es incapaz de asimilar algo si la informacion no fue presentada
al cerebro antes. Muchas personas beben sidra en fiestas decembrinas porque es la Unica forma en
la que la bebida se ha presentado en su vida, el objetivo de contar historias de testimonios es poder
presentarles una imagen de que la sidra se puede degustar sin importar la ocasion ni la temporada.

Mailing + Personalizacion y seguimiento con clientes

El mailing es una estrategia mayormente utilizada para dar seguimiento a una cartera de clientes y
para brindarles informacién valiosa acerca de la marca, como promociones, mensajes 0 anuncios.
Teniendo una base formal de clientes, se pueden eficientar muchos procesos comunicativos y de
ventas. El seguimiento por medios informales entorpece el manejo de la informacién ya que muchas
plataformas, como redes sociales, no estan disefiadas para llevar un control. La implementacion de
una estrategia de mailing consiste en tener un listado de los contactos de clientes actuales,
potenciales y olvidados, ademas de informacion que puede resultar valiosa para nosotros y ellos,
como gustos particulares, fechas de cumpleafios, etc. El objetivo es eficientar la comunicacion a
través de la homologacién de mensajes y la personalizacion del seguimiento con los clientes.

Visita a la fabrica + Aprovechamiento de la visita a la fabrica

Una gran fortaleza que tiene Sidra San Francisco es la apertura de su fabrica a sus clientes, para
que puedan conocer el proceso de fabricacion y puedan experimentar desde las entrafias de la
marca todo lo que se ofrece. Esta opcion resulta de gran beneficio para el disefio de las estrategias
y su implementacién, ademas de la conexion que puedan tener entre ellas. La fabrica es un buen
punto de encuentro para:

a) Poder escuchar las historias de las personas que gustan de beber sidra (storytelling)

b) Obtener los datos de los posibles clientes para que, después de su visita, se pueda hacer
un seguimiento personalizado con ellos (mailing).
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Visita a la fabrica y COVID-19

Hoy en dia, la aglomeraciéon de grupos de personas se ha visto limitada por el nuevo tipo de
coronavirus (COVID-19), por lo que la implementacién de la estrategia de la visita a la fabrica se
puede ver de igual forma limitada. La ventaja es que la esencia de la experiencia es trasladable,
cambiando solamente el medio y no el fin. Afortunadamente hoy en dia contamos con herramientas
tecnoldgicas que nos permiten cada vez mas acercar las experiencias presenciales a un espacio
digital. De esta manera la propuesta de adaptacion es disefiar un recorrido virtual, en donde se
pueda tener una visibn completa de todos los elementos con los que la fabrica cuenta, aportando
también un valor tangible agregando muestras de los productos deseados. El disefio de la
experiencia seria asi:

Oferta del recorrido virtual + caja de muestras

Registro y calendarizacion

Venta del recorrido virtual + caja de muestras
Recorrido online en vivo y degustacion de las muestras
Recoleccion de evidencias y testimonios

agrwnrE

Propuesta de Contenidos

A continuacién, se presentan ejemplos de los gréaficos a emplear en las distintas redes sociales, asi
como un ejemplo del correo de bienvenida que se les hara llegar a los clientes:

Instagram 20:09 7 ol -

username

Para esta red social emplearemos un disefio de feed de

<
tablero de ajedrez, en el cual, se intercala: \ 457 76K 809
Fotografia de producto, visita de clientes a la [ Follow | -]

fabrica o repost de una fotografia del cliente. SiirnSan Erandisco
Huejotzingo, Puebla
Post en color solido con testimonio del cliente, frase e
célebre o motivacional dependiendo la fecha en la que nos

encontremos.

Celebrando
Todos
los

Celebrando
Todos
Los
Dias
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La importancia de esta red social es crear el engagement con los consumidores, compartir su dia
a dia con Sidra San Francisco, hacerlos parte de la marca y asi romper poco a poco con el
estereotipo de que la sidra solo se consume en fin de afio o0 en navidad.

Revista

Para este medio de comunicacion se emplearan de anuncios a pagina completa en donde
el principal actor sea el producto en sus diferentes presentaciones.

Cabe mencionar que no seran publicaciones constantes, si no, que solo las utilizaremos
cerca de fechas importantes y de gran afluencia turista al estado de Puebla, sobre todo en
la region de cholula, tales como: el carnaval de Huejotzingo, equinoccio de primavera, desfile
5 de mayo, etc... del mismo modo se hard énfasis en la visita a la fabrica, para que asi,
dentro de sus planes turisticos en la ciudad la visita sea uno de ellos.

#Celebrandotodoslosdias
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Correo electrénico

Este medio serd empleado para darle un seguimiento
personalizado a los consumidores y clientes de Sidra San
Francisco, del mismo modo seran de caracter informativo:

Correo de bienvenida: Haciendo del conocimiento del
receptor todos los beneficios de unirse al programa de
recompensas.

Seguimiento de sus compras en linea: confirmacion de
pago, datos de envio, asi como numero de rastreo del paquete.

Promociones: Cada que se tenga una promocioén se les
notificara en primera instancia a los clientes registrados en
nuestra lista de correos electronicos.

Nuevos lanzamientos: Se les notificard en primera
instancia a los clientes registrados en nuestra lista de correos
electronicos.

Cumpleanos: correo felicitando el cliente en su
cumpleafios, asi como hacerle llegar por ese medio una
promocion o descuento para que pueda celebrarlo de la mejor
manera en compafia de Sidra San Francisco.

(<}
®
®
.

(%)

Entérate antes que nadie
de nuesiros muevos sabores
ginuevas presentaciones I8

L)

Qidriae Qban ~sfrancisco

4 Descubre cuales son los

Entérate antes que nadie
de nuestros nuevos sabores
y nuevas presentaciones.

@
Todas las ocasiones son especiales, e®e °o
pero tu cumpleafios lo_es ain mas “"’,

beneficios de formar

parte de esta familia

e somos jamilial
Compasdamos tadas be gechas
mamolinblbs funtis
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Justificacion de piezas publicitarias

Colores

El uso del color es muy importante, ya que los colores son capaces de transmitir una infinidad de
sensaciones o0 sentimientos, por lo que son la clave para captar la atencion de nuestros
consumidores, visitantes de nuestras redes sociales, asi como de nuestra pagina web y se muestren
MAas receptivos. Lo mejor es mezclar colores que sean armoénicos entre siy no usar mas de 4 colores
para lograr un buen esquema, para crear un mayor contraste se utilizara las diferentes
luminosidades de los colores elegidos. Por lo que se opté por colores complementarios divididos, lo
cual nos da el mismo nivel de contraste, pero mas opciones de tonos con resultados interesantes.

un color de los mas luminosos y calidos.

serenidad.

Rojo: Es un color muy intenso, apasionante.

La armonia del color es la organizacién de los colores de una manera
ordenada y agradable. Cuando los colores estan ordenados los
espectadores sienten una sensacion de calma, algo asi como una paz
visual. La organizacion de los colores sera la siguiente:

C 92%
M 77%
Y 54%
K 18%

#324156

Azul: Seré el color base para todos los disefios de redes sociales, asi
como para acentuar alguna fotografia. Dentro de la pagina web se
utilizar4 en los titulos. Es el color para el texto de los correos

electronicos enviados a través del mailing. %:’:/
0

Y 96%

Se utilizara para los copys en redes sociales, asi como en los K 0%

botones de accién dentro de los correos electréonicos, asi como en la
pagina web.

Rojo: Este color se utilizar4 Unicamente para llamar la atencién sobre
un elemento en particular. Debe usarse con sutileza ya que puede
cansar.

C 34%
M 95%
Y 87%
K 53%

#691C16

adbeat

Esta relacionado con la inteligencia, fomenta la creatividad, es

Azul: Simboliza la frescura, la calma y el reposo, se le asocia con la
inteligencia y las emociones profundas, con la amistad, la fidelidad, la

R50
G65
B 86

R 246
G177
BO

R105
G27
B 22



Tipografia

Para este caso se utilizaremos 2 tipografias las cuales serdn empleadas de manera jerarquica para
guiar el ojo del lector a lo mas importante. Para el texto emplearemos Pink Chicken, la cual es una
tipografia amigable y facil de leer. Lo que la hace ideal para textos ya que no cansara la vista del
lector haciendo que este pierda su interés. Para un mayor visualizacidon y jerarquia se emplearan
los diferentes estilos de la tipografia (negrita, cursiva, mayusculas).

Para los pequefios detalles o informacion adicional que no sea de gran importancia emplearemos
la tipografia Jelly Belty, ya que al ser cursiva su uso en exceso puedo cansar la vista del lector,
perdiendo asi su interés.

Pink Chicken Normal Jelly Betty Normal
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Publicaciones en redes sociales

Correos electronicos
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Febrero Carnaval de Huejotzingo

Marzo | Equinoccio de primavera en la gran piramide de Cholula
Jul-Sep Chilesennogada

Agosto feriadelamanzanaenZacatlan
Septiembre Huey Atlixcayotl, Atlixco

Octubre MoledeCaderas
Oct - Nov Feria del arbol y la esfera en Chignahvapan
Noviembre Dia de Muertos en Huaquechula

Noviembre| Festival globos de papel de china de Zongozotla y Tuzamapan de Galeana

Diciembre Culto al maiz en Ixcaquixtla

Plan de medios

OBJETIVOS Ecomerce Atemporalidad Visitas a la fabrica
Correo de bienvenida | Foto producto Experiencias reales

ESTRATEGIA Promociones Recomendacion de uso | Recorrido virtual
Nuevos productos Sabores Testimonios
Beneficios especiales Procesos

MEDIOS Mailing Revistas Instagram

FORMATO Digital Impreso Digital

PRESUPUESTO - $3,000 /mes -

Recomendaciones

Una persona encargada de gestionar la presencia de la empresa en el entorno 2.0, alguien que
sea el puente entre la comunidad (consumidores o potenciales) y la empresa. Ente sus principales
funciones esta:

el a creacion de contenidos. Que siga los lineamientos de disefio establecidos y que a su
vez sea atractivo, original y con el formato adecuado para cada medio.

eGenerar comunicacion. Humanizar la marca, generar empatia con el cliente a través de
las distintas plataformas y asi llegar a la comunicacion es bidireccional.

eMonitorizar las publicaciones. Estar al dia de las novedades y tendencias, convirtiéndose
en los ojos de la empresa en internet.

Del mismo modo tendra objetivos como mejorar la visibilidad de la marca en las distintas plataformas
y por ende aumentar los seguidores de las redes sociales que en un futuro logren convertirse en
clientes y consumidores de Sidra San Francisco estableciendo una relacion cercana con los clientes,
solucionando dudas, atendiendo a los comentarios, quejas y opiniones brindando una atencion al
cliente de calidad, ponerse en el lugar de los consumidores y darse cuenta de que los usuarios no
estan en las redes sociales solo para comprar nuestros productos, sino también para disfrutar de su
ocio, sin dejar de lado la atencion a posibles crisis evitando comentarios desafortunados, atendiendo
a posibles malas experiencia de compra, defecto en los productos, etc...
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Es importante no olvidar que no todas las conversaciones o comentarios en redes sociales
forzosamente terminan en una venta inmediata, sin embargo, una buena relacion con los
consumidores de nuestras redes sociales generara un posicionamiento y por ende una venta a
futuro, asi como una recomendacion con sus amigos y familiares.

Este puesto puede ser cubierto por estudiantes de la carrera de publicidad, mercadotecnia o disefio
grafico, que se encuentren en el proceso de liberar sus practicas profesionales. Generando asi un
ganar ganar, ya que al ser estudiantes estan en contacto con las nuevas tendencias, tienen una
vision diferente y més fresca de lo que el consumidor estd buscando y/o esperando de las marcas.

Otra recomendacién que se hace, en base al estudio realizado es contemplar un redisefio de marca,
asi como de logo por uno un poco mas actual y no tan serio, ya que al momento de testear las
piezas publicitarias recibimos algunos comentarios que nos llamaron la atencidén y presentan un
area de oportunidad:

“Es vejo, aburrido y siento que me van a vender algo que tenga que ver con religion”
“Me da la sensacion de que me van a vender algo viejo y barato”
“Me es indiferente el logo, no me invita a comprar, pero tampoco me provoca rechazo a la marca”

Si se decide tomar el camino del redisefio de marca se aconseja que se haga toda una evaluacion
previa, ya que si bien, es un area de oportunidad para atraer a un publico mas joven, sin embargo,
también hay que pensar en los consumidores que han crecido con la marca y a los que un cambio
radical podria incomodarlos. Por eso es importante encontrar el punto medio:

“Es una marca familiar con tradicién he historia”

“Me da la impresion de que es algo elegante y antiguo, algo que le gustaria a mi abuelo”
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