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1. Resumen ejecutivo

Este plan de marketing fue disefiado para fortalecer la presencia, servicio y
conexion de Xalpaita Café Boutique con sus clientes. Durante el proceso se abordan
tres modalidades principales: marketing interno el cual es para mejorar la motivacion
y el desempefio del personal; marketing externo para atraer a nuevos clientes y
aumentar la visibilidad y marketing omini/racional el cual es enfocado en brindar una
experiencia coherente a todos y cada uno de contactos. El propdsito general es
consolidar a Xalpita como una de las mejores cafeterias gracias a su atencion,

ambiente acogedor y calidad.
2. Modalidades del marketing
2.1 Marketing interno.

Objetivo: Fortalecer con motivacion, comunicacién y compromiso del personal.

Accion Responsable Periodicidad KPI asociado

Capacitacion Gerente Mensual % de asistencia

mensual en .

atencion al 2 90%

cliente y manejo

de quejas

Boletin interno Encarg.ado_qe Quincenal Nivel de

con logros y comunicacion o

reconocimientos | interna participacion del

del equipo personal = 80%

frogramas como | General Mensual Nivel de

baristas del . B

mes” etc. satisfaccion del
personal = 4.5/5
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2.2 Marketing externo

Objetivo: incrementar la visibilidad y atraer nuevos clientes mediante estrategias de

promocion local y digital.

Accién Descripcion Responsable | Periodicidad | KPI

Campaiias en Creqr . Area dg Semanal Alcance =

redes publicaciones marketing .

sociales atractivas que 6,000 usuarios

(Facebook e mue§tren el / mes:

Instagram) ambiente, los B
productos y las Interaccion =
promociones 10%
semanales;

incluir contenido
audiovisual de
preparacion de

bebidas y
atencion al
cliente.
Publicidad Colocar carteles | Area de Trimestral N° de
local y folletos en marketing .
puntos impactos
estratégicos estimados =
1,000 / mes
Programa de | Implementarun | Area digital Trimestral Nuevos
referidos sistema de
digitales recompensas: los clientes =2 20 /
clientes que campana
recomienden a
un NUevo
visitante reciben
un cupon de

descuento.
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2.3 Marketing Omni/Relacional

1. Objetivo:Unificar la experiencia del cliente en todos los canales de contacto y
fomentar relaciones duraderas

Canal Accién Responsable | KPI asociado
Whatsapp Respuestas Atencion al tiempo de respuesta
Business rapida y menu clientes <2 min
digital
Redes Mensajes Area de Tasa de respuestas
Sociales personalizados y | marketing >90%
agradecimientos
a clientes
frecuentes
Punto de Programa de Gerente N° de registros
venta clientes >30/mes
frecuentes con
tarjeta digital
3. Cronograma integrado
Mes Interno Externo Relacional
Noviembre Capacitaciony | Lanzamiento de Habilitar
boletin 1 campana digital respuestas en
whatsapp
Diciembre Baristas del mes Evento de Implementar un
degustacion de programa de
sabores de la cliente frecuente
cafeteria xalpita
Enero Boletin 2 Alianza con una Campana de
libreria local agradecimiento
para los clientes
frecuentes

4. Riesgos y plan de contingencia

Riesgos

% Falta de presupuesto para publicidad pagada
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% Baja participacion del personal en actividades internas
* Retrasos en respuesta digital

Planes de contingencia:
* Ajustar inversién de Ads priorizando campafas mas rentables
* Implementar incentivos (bonos o reconocimientos)

* Automatizar mensajes en whatsApp y redes para asegurar tiempos de
respuesta

5. Analisis

Este plan se utiliz6 como una estrategia integral de tres pilares que busca mejorar la
presencia de de la cafeteria, su calidad y la conexién con sus clientes

Marketing interno, este se enfoca en el personal, mantenimiento de los motivados y
capacitados, estoy ayudando a ofrecer una una atencion al cliente mejor

Porque tiene externo, se centra en la atraccidon de nuevos clientes, aumentando la visibilidad
de la cafeteria mediante las redes sociales y publicidad

Marketing ovni relacional, busca unificar la experiencia del cliente y construir relaciones
duraderas mediante respuesta rapidas y mensajes personalizados

Estos cuentan con un KPIs definidos para asegurar su medicion y éxito. El plan incluye un
cronograma y contempla planes de contingencias, en caso de riesgos.

Referencia
e Para la elaboracion de esta actividad se utilizé informacién recopilada durante
una visita al local, y material proporcionado por la profesora.
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“EST EN LA A. ACCION EN LA »

Rubrica

11) PLAN DE MARKETING
Objetivos SMART: Por etapa y por canal.

Estrategias y tacticas: Vinculadas a STP, 7Ps y CJM.

Calendario: Gantt/sprint con hitos y dependencias.

Presupuesto: Rubros, supuestos y control (variaciones).

Medios y creatividades: Piezas clave, formatos y mensajes.

Medicion y riesgos: KPIs, instrumentos de seguimiento y
mitigaciones.

A R A R Ak

Gracias a que visitamos en local
pudimos obtener las respuestas
necesarias para esta asignacion
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