
	Competidores

	1
	2
	3
	4
	5

	Tijuana  
	Guadalajara
	Monterrey
	CDMX
	Culiacán

	Lion Fish
	Los Arcos
	Abisal
	Entremar
	Los Arcos

	Los Arcos
	El Cokin
	Black Market
	Mi Gusto Es
	Mar and Sea

	Pacifica
	Campomar
	El Rincón de Majahuitas
	Fishers
	Catalejo (concepto similar)

	La Corriente Cevichería Nais
	La Matera (ocasión de consumo)
	Mercado Cañitas
	Campomar
	Vicentillo's Prime

	Erizo
	Save
	Mariscos El Gordo
	Beluga
	El Que Cviche

	Pez Gallo
	 
	Save
	Barracuda
	La Marisquería & Grill (está lejos)

	Lorenza
	 
	Campomar
	El Camarón Buchón
	Bistro Marina

	Casa de Leo
	 
	Perihuete
	 
	 Cowfish

	Beyka
	 
	La Mazatleca
	 
	 

	Saketori-Ya
	 
	Deep Seafood Joint
	 
	 

	Villa Marina
	 
	 
	 
	 

	Rabelo's
	 
	 
	 
	 

	Nuevo Anclote
	 
	 
	 
	 




Objetivo General:	
Conocer las actitudes, intereses y opiniones que tienen los entrevistados hacia la marca Cabanna con el fin comunicar de manera más eficiente los valores y lo que representa ante su público objetivo. Esto se hace con el objetivo de conocer la dirección adecuada para revitalizar la marca y tener comunicación más efectiva con su mercado meta y atraer a más clientes a los restaurantes.
El estudio se llevará a cabo por medio la aplicación de entrevistas a profundidad y sesiones de grupo en las ciudades de México, Tijuana, Monterrey, Guadalajara y Culiacán.

Decisiones de negocio:	
Los directivos de Cabanna tienen las siguientes hipótesis:
· El concepto de Cabanna originalmente estaba definido como “bueno, bonito, barato...”, “comida buena, informal, botanera...”, “unas chelas y nos vamos...”, “botanero, casual...”. Esto con enfoque de mesas con alta rotación y más vueltas a lo largo del día. Hoy es posible que haya cambiado.
· “El conceto de Cabanna se empezó a ‘arquizar’ un ‘poquito’...”.

Ante esto, la dirección desea tomar decisiones para revitalizar la marca. Para ello se requiere hacer la revitalización lo mejor planeada posible y minimizando riesgos. Conociendo:
· Cuáles son los valores y sentimientos hacia Cabanna.
· Conocer cómo los identifica la marca.
· Imagen y percepción de la marca.
· ¿Cuál es el ADN de la marca?
· Experiencias con la marca.
· Frustraciones.
· ¿Cómo mejorar el ticket y la asistencia a los centros de consumo...?
· Identificar con qué marcas compiten, cuál es el marco de referencia (marcas, categoría) y los valores de cada marca.
· Ocasiones de consumo.

Objetivos secundarios:
· Cuáles son los valores y sentimientos hacia Cabanna.
· Conocer cómo los identifica la marca.
· Imagen y percepción de la marca.
· ¿Cuál es el ADN de la marca?
· Experiencias con la marca.
· Frustraciones.
· ¿Cómo mejorar el ticket y la asistencia a los centros de consumo...?
· Identificar con qué marcas compiten, cuál es el marco de referencia (marcas, categoría) y los valores de cada marca.
· Ocasiones de consumo.
Otros temas; para revisar de manera más específica:
· Qué fue lo mejor, lo peor y las mejores experiencias que han tenido en Cabanna y con la competencia.
· Recordación de la marca.
· Conocimiento de la marca.
· Con qué valores y representaciones se asocia la marca.
· Marco de referencia del restaurante (categorías, actividades y con quien comparan).
· Razón de compra (job-to-be done) y ocasiones de consumo de Cabanna.
· Descripción de la experiencia, contexto y trayecto del customer journey.
· Discriminantes elección de Cabanna y otras marcas.
· Propuesta de valor percibida.
· Posicionamiento de la marca.
· Valores, actitudes y sentimientos hacia las marcas y la experiencia Cabanna.
· Frustraciones del recorrido (customer journey).
· Frustraciones de la experiencia.
· Oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas.


Entrevistas en punto de venta
· ¿Desde cuándo conoces Cabanna?
· ¿Cómo etiquetas a Cabanna?
· ¿En qué ocasiones asistes a Cabanna? Ocasiones de consumo.
· ¿Con qué frecuencia asistes en cada ocasión (explorando cada ocasión de consumo)?
· ¿Cuáles son las fortalezas / debilidades de Cabanna? ¿por qué?d
· ¿Qué lo hace diferente a los otros restaurantes de mariscos (categoría en la que lo ubiquen)? ¿por qué?
· ¿Cabanna se parece a algún otro restaurante o algún restaurante se parece a Cabanna? ¿es único? ¿en qué?
· ¿Qué le cambias a Cabanna?
· Primeras palabras que se te vienen a la mente cuando alguien dice Cabanna.
· Si no es Cabanna, ¿cuál es tu segunda y tercera opción? ¿con cuál lo sustituyes?



Puntos para realizar entrevistas
· Conoce y revisa los objetivos.
· Si tienes dudas, pregunta.
· Siempre después de las primeras entrevistas pregunta y revisa respuestas.
· Prende la grabadora antes de iniciar la entrevista.
· Determina bien qué aplicación utilizarás.
· Siempre una grabación por entrevistado.
· Antes de iniciar la entrevista, anota los datos del perfil entrevistado 
· Nombre, edad, a que se dedica, frecuencia de consumo y gustos similares.
· Esto lo mencionas con tu voz.
· Sobre la marcha van a cambiar tus preguntas. Vas a ir conociendo mejor qué funciona y qué no.
· Prepara tu guía y antes de hacerla léela en voz alta. 
· Las primeras entrevistas serán las más difíciles.
· Los “bien, ok, bueno, no, no sé, más o menos, malo” no existen, pregunta su ¿por qué?
· Los adjetivos son peligrosos porque te pueden dejar en medio.
· Siempre pregunta a qué se refieren.
· No existen los “ías”. Pregunta directo.
· Cuando sientas que las preguntas no avanzan, pregunta “Tú, con que comparas...”
· Los “por qué” siempre son necesarios 
· Anota las frases más importantes. No te confíes de la grabación.
· Cuando termines las entrevistas, utiliza un chat o haz una llamada para dar información y recibir retroalimentación.
· Cuando termines las entrevistas, ve a la aplicación y las grabaciones, cambia tags y organiza. Anota bien los nombres de cada entrevista.
· No hagas preguntas que permitan una respuesta corta o cerrada. Las preguntas abiertas son mejores. Nunca hagas preguntas cerradas.
· Desarrolla hipótesis, estas te permiten desarrollar plática y conocer el por qué si, por qué no.
· Tú sabes más que los entrevistados (lee más), sin embargo, hazte el pendejo.
· Escucha más de lo que preguntas.
· Utiliza el “¿Cómo qué...?”,”¿cómo cuál...?” son para una descripción profunda
· “Describe cómo...”, “¿con qué comparas...?”
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INVESTIGACION Y ANAIITICA DE DATOS




