La industria de la
cerveza en Mexico

Crecimiento, cultura y oportunidades estrategicas
en los canales digitales

La cerveza no solo es la bebida alcohdlica mas consumida en México: es un simbolo cultural, social y
econdmico profundamente arraigado en la vida cotidiana del pais. Desde reuniones familiares y fiestas
privadas hasta restaurantes, vacaciones y momentos de relajacion después del trabajo, la cerveza ocupa un
lugar central en la forma en que los mexicanos socializamos, celebramos y hasta descansamos.

Aunqgue el mercado continUa creciendo, la atencidn del consumidor esta cada vez mas fragmentada y
regulada, asi que las marcas enfrentan un reto claro: cOmo mantenerse relevantes, visibles y culturalmente
conectadas en un entorno digital regulado.

Este whitepaper analiza el estado actual del mercado cervecero en México, los cambios en el
comportamiento del consumidor y, sobre todo, las oportunidades estratégicas que existen en los canales
digitales para las marcas de cerveza.




El mercado cervecero en Mexico

El mercado de la cerveza en México ha mostrado una tendencia de crecimiento sostenido en los ultimos
anos. De acuerdo con Statista Market Insights, el valor del mercado superd los 25 mil millones de ddlares en
2024 y se proyecta que alcance cerca de 29 mil millones de ddélares hacia 2030, incluso considerando
contextos de inflacion y presion en el costo de vida.

Este crecimiento responde a una combinacion de factores estructurales:

® Méxicocuenta con una de las culturas cerveceras mas fuertes del mundo.
La cerveza es percibida como una bebida accesible, social y versatil.

Existe una base amplia de consumidores en edad legal de consumo, con
una poblacidon relativamente joven.

@® Las marcas nacionales tienen una fuerte presencia tanto a nivel local como
internacional.

A nivel de participacion de marca, el mercado sigue altamente concentrado. Corona lidera con mas de la
mitad del market share, seguida por marcas como Modelo, mientras que el resto se reparte entre marcas
iImportadas, regionales, craft y privadas. Esto genera un entorno competitivo donde la diferenciacion ya no
depende solo del producto, sino del signhificado que cada marca logra construir.

Ocasiones, motivaciones
y actitudes del consumidor

Ocasiones de consumo

Los datos muestran que la cerveza en México se consume principalmente en espacios privados: fiestas en
casa, reuniones familiares o encuentros con amigos. Restaurantes, bares y vacaciones siguen siendo
relevantes, pero ya no son el unico centro del consumo.

El hogar se ha convertido en un punto estratégico para las marcas, incluso para aquellas tradicionalmente
asociadas al canal de consumo on premise.

Razones para beber cerveza

Las motivaciones son principalmente emocionales y contextuales:

® Refrescarse

® Relgjarse

@® Pasar un buen momento

@® Premiarse o cerrar el dia

® Acompafar una ocasidn especifica

El sabor importa, pero no es el unico detonador. La cerveza es vista como una herramienta para disfrutar
el momento, no como un producto funcional aislado. Esto abre |la puerta a narrativas que van mas alla del
producto.



Actitudes hacia la cerveza

Casi la mitad de los consumidores considera que la cerveza es parte de la cultura del pais. Al mismo
tiempo, mas del 40% declara que la marca si es importante al momento de elegir cerveza.

Esto confirma que la cerveza en México no se compra solo por precio; se compra por identidad, afinidad y
contexto cultural.

Tendencias clave que estan
redefiniendo el mercado

El auge de la cerveza artesanal

Aungue su participacion total sigue siendo menor, la cerveza artesanal ha ganado relevancia como
simbolo de autenticidad, exploracion y calidad. Mas que volumen, aporta valor cultural al mercado y eleva
las expectativas del consumidor sobre ingredientes, procesos y storytelling.

Crecimiento de cervezas low y non-alcoholic

Las cervezas con bajo contenido alcohdlico y las opciones sin alcohol ya no son una curiosidad.
Representan una respuesta directa a consumidores que son mas conscientes de su salud, asi como a las
nuevas dindmicas sociales en donde antes no habia lugar para la cerveza o donde no se quiere consumir
alcohol pero si disfrutar el sabor y la experiencia.

Digitalizacion del consumo, pero no del canal

Aungue el consumidor es digital, la compra de cerveza sigue siendo mayoritariamente offline. Mas del 97%
de las ventas se realizan en puntos fisicos.

Esto es una oportunidad, pues aunque el rol del canal digital no es vender directamente, si puede lograr
influir, acompanar y activar la decision de compra en el mundo fisico.



Restricciones publicitarias:
el granreto

(y la gran oportunidad)

En México, la publicidad de bebidas alcohdlicas esta sujeta a regulaciones estrictas:

Limitaciones de horario en medios tradicionales
Restricciones de edad en plataformas digitales
Prohibicion de mensajes que promuevan el
CONSUMO excesivo

Obligacion de mensajes de consumo
responsable

Esto ha obligado a las marcas a evolucionar. Hoy, las marcas que crecen son las que cuentan mejores
historias sin hablar directamente de consumo. Es decir, quienes construyen un storytelling relevante en
donde el call to action no sélo es beber cerveza, sino formar parte de un universo especifico disenado para
reforzar la identidad de los consumidores.

Oportunidades estrategicas en
canales digitales

Los canales digitales se han convertido en el principal espacio para construir valor de marca en la industria
cervecera (y de bebidas alcohdlicas en general). El reto no es vender cerveza en digital, sino ganar
relevancia, afinidad cultural y presencia constante en la vida cotidiana del consumidor, influyendo en la
decision de compra que ocurre mayoritariamente fuera de la pantalla.

Las oportunidades estratégicas en digital para estas marcas pasan por entender el rol de cada canal,
respetar las restricciones regulatorias y, sobre todo, disenar narrativas y experiencias que conecten con
momentos reales de consumo, sin hecesidad de promoverlo de forma explicita.



1. De producto a cultura

Las marcas de cerveza deben dejar de hablar solo de atributos y comenzar a hablar de
momentos, rituales y contextos. La cerveza no es el protagonista: lo es la experiencia que
rodea su consumo.

Contenido sobre comida, musica, viajes, futbol, amistad o descanso conecta mejor que
cualguier mensaje promocional directo.

2. Influencer marketing con reglas claras

Los creadores de contenido son un canal clave, siempre que se utilicen con responsabilidad:
® Perfiles mayores de edad
® Narrativas centradas en lifestyle, no en consumo excesivo
® Transparenciay lineamientos claros
® Uso de formatos editoriales, no comerciales

Los micro y mid influencers permiten construir credibilidad y cercania, especialmente en
contextos locales.

3. Contenido always-on

En lugar de grandes campanas aisladas, las marcas deben construir sistemas de contenido:
recetas, maridajes, playlists, recomendaciones, historias locales, colaboraciones culturales.

Esto permite mantener presencia constante sin violar regulaciones.
4. Punto de venta como extension del mundo digital

Si la venta ocurre offline, el contenido debe llegar hasta ahi. QR, activaciones, experiencias
Interactivas y tecnologia en punto de venta permiten cerrar el circulo entre inspiracion digital
y compra fisica.

5. Segmentacion por ocasion, no por demografia

No todos los consumidores buscan lo mismo. Una cerveza para relajarse no comunica igual
gue una cerveza para celebrar. Las marcas deben construir territorios claros de ocasion y
adaptar su narrativa a cada uno.




En resumen

La industria de la cerveza en México seguira creciendo, pero el crecimiento ya no vendra solo del volumen,
sino de la relevancia cultural y digital de las marcas.

Las marcas que entiendan que su rol es acompanar momentos, N0 empujar consumao, seran las que logren
mantenerse vigentes en la mente del consumidor mexicano. El futuro de la cerveza no esta unicamente en
el anaquel, sino en la conversacion cultural que las marcas logren construir alrededor de si mismas.

Este es el momento de repensar el rol de tu marca en la conversacion digital. De pasar de la publicidad a la
presencia, del impacto momentaneo a la construccion de valor a largo plazo.

Si buscas disenar una estrategia digital sélida, creativa y alineada con la realidad del mercado mexicano, el
siguiente paso es contactarnos para que podamos platicar sobre como podemos ayudar a qgue tu marca

llegue Mas lejos.

Con informacion de Statista Marketi Insights

ﬁ @ ufoodzone.com



