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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Trabajo de Suficiencia Profesional se desarroll6 en Sobre Barra Pert
S.A.C., empresa trujillana de servicios de bar movil y cocteleria experiencial para eventos
sociales y corporativos. La intervencion respondié a una necesidad concreta: elevar la
demanda e incrementar las ventas en un entorno altamente competitivo. Para ello, se
realizé un diagnostico integral (PESTEL, FODA y matriz de perfil competitivo) y la
definicion de buyer personas (segmento social y corporativo), a partir del cual se fijaron
objetivos orientados captacion y conversion. La estrategia combind marketing de
contenidos (cartas tematicas, videos de servicio en accion y testimonios), pauta
segmentada en redes (Meta/Instagram y TikTok), email marketing automatizado para
seguimiento de cotizaciones y un calendario editorial con KPIs de leads y tasa de cierre.
Como resultado, la empresa pas6 de factura S/.35,600 a S/.110,700 en el segmento social
yenel de S/.19,000 a S/.70,400, alrededor del 68% del incremento absoluto. Se concluy6
que un plan digital centrado en experiencias, con mensajes y formatos alineados al
proceso de compra del cliente, potencia el crecimiento rentable del servicio. Durante la
ejecucion se aplicaron competencias profesionales en diagnostico comercial,
planeamiento estratégico, gestion de contenidos, liderazgo y coordinacion con enfoque

en calidad de servicio.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION
1.1 Descripcion de la empresa

Sobre Barra Pert1 S.A.C. es una firma trujillana especializada en servicios de bar
movil y experiencias de cocteleria para eventos sociales y corporativos. La compafia
abrio sus puertas el 21 de septiembre de 2019, impulsada por la iniciativa de los hermanos
Jorge Armando y Marita Daniela Huaman Visitacion, ambos con una trayectoria previa
en hoteleria y organizacion de eventos. Su propoésito inicial fue cubrir una necesidad
incipiente en la ciudad: propuestas de bar profesional que combinaran ingredientes de

primera, presentaciones creativas y atencion personalizada en cualquier locacion.

El proyecto comenzé con un formato “bar a domicilio” para reuniones intimas,
pero la rapida aceptacion del mercado los motivéd a ampliar el catdlogo y a profesionalizar
la operacion. En menos de un afio incorporaron servicios para bodas, cumpleafios
tematicos, festivales gastrondmicos y lanzamientos de marca, lo que exigid invertir en
equipamiento portatil de ultima generacion, cristaleria especializada y un programa
continuo de capacitacion para bartenders y auxiliares de servicio. Esta apuesta por el
talento interno, centrada en técnicas de cocteleria contemporanea, normas de inocuidad y

protocolo de atencion, se convirtidé en una ventaja competitiva sostenible.

A lo largo de su trayectoria, la empresa ha forjado alianzas con proveedores
agroindustriales de la region La Libertad, garantizando la frescura de insumos como
frutas, hierbas aromaticas y destilados locales. Esta red de abastecimiento, ademas de
fortalecer la economia regional, les permite incorporar productos de temporada en cartas
rotativas y propuestas innovadoras. Paralelamente, la firma cultiva relaciones estratégicas

con organizadores de eventos, hoteles y salones de recepciones, lo que les facilita ofrecer
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soluciones integrales, desde el menaje hasta la coordinacion logistica y responder con

eficiencia a picos de demanda.

Hoy, Sobre Barra Perti S.A.C. cuenta con un equipo multidisciplinario que abarca
areas de operaciones, marketing y control de calidad, respaldado por manuales de proceso
y un organigrama que favorece la comunicacion horizontal. Su portafolio incluye barras
tematicas (tiki, clasica, de autor), estaciones de mocktails, maridajes coctel-gourmet y
activaciones de marca basadas en experiencias sensoriales. La vision de la organizacion
se mantiene firme: posicionarse como referencia en servicios de cocteleria experiencial
en el norte del Peru, a través de la innovacion constante, la excelencia operativa y la
capacidad de crear recuerdos memorables en cada celebracion
Figura 1

Logo de la empresa

BAR

C oo~9

SOBRE BARRA

Nota: imagen proporcionada por la empresa
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Figura 2

Presentacion de la barra de cocteleria de la empresa

Nota: imagen proporcionada por la empresa

Sobre Barra Peru S.A.C. tiene su domicilio legal en la Calle Alfonso Ugarte N.°
880, urbanizacion Florencia de Mora, distrito de Trujillo, provincia de Trujillo, region La
Libertad. Desde esta sede administrativa se coordinan las labores de planificacion,
abastecimiento y logistica que sustentan el servicio de bar mévil. La empresa no cuenta
con un local abierto al publico, todas las atenciones se realizan en la locacion indicada
por cada cliente; sin embargo, el inmueble funciona como centro de produccion,
almacenamiento de insumos y punto de partida para el traslado de barras, cristaleria y
equipo técnico hacia los distintos eventos dentro y fuera de la ciudad. La gestion general
recae en el gerente y administrador Jorge Armando Huaman Visitacion, responsable de
las decisiones estratégicas y de asegurar que cada operacion cumpla los estandares de

calidad y puntualidad que caracterizan a la firma.

11
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Figura 3

Ubicacion de la empresa sobre Barra Peru SAC
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1.2 Cultura organizacional de la empresa

Es el modo de ser colectivo que surge de la historia, las creencias y las practicas

cotidianas de una empresa. Vive en las decisiones que se toman, en la forma en que las
personas colaboran, en los simbolos que se celebran y en los comportamientos que se
toleran o corrigen. Funciona como una brujula interna que orienta las prioridades, qué se

considera éxito, como se trata al cliente, qué significa calidad y que da sentido de
pertenencia al equipo. Cuando esté bien definida y alineada con la mision, la vision y los
valores, la cultura organiza los esfuerzos individuales hacia objetivos comunes y crea una

atmosfera coherente que los clientes perciben y valoran (Chiavenato, 2022).

1.2.1 Mision

Disefar y brindar experiencias de celebracion auténticas a través de un servicio

12



o Sobre Barra Peri S.A.C.”

DEL NORTE

1 UPN “Implementacion de un plan de marketing digital en la empresa

de bar moévil que fusiona técnica profesional, hospitalidad cercana y bebidas de calidad
superior, empleando productos de la region y un equipo comprometido con la seguridad,

la puntualidad y la atencidn personalizada en cada detalle.

La mision describe la esencia de la empresa: qué ofrece (servicio de bar movil),
como lo hace (profesionalismo, calidez y excelencia en ingredientes) y para qué (crear
momentos Unicos y sin preocupaciones para el cliente), articulando ademas el aporte al

desarrollo local mediante el uso de insumos regionales.
1.2.2 Vision

Consolidarnos, antes de 2020, como la barra movil de referencia en el norte del
Perq, distinguida por su innovacion constante en cocteleria, el uso responsable de insumos
locales y la capacidad de convertir cada evento en un recuerdo perdurable para nuestros

clientes.

Esta declaracion proyecta un horizonte temporal claro y ambicioso, incluye la
dimension geografica (todo el norte peruano) y subraya tres ejes estratégicos: creatividad,

sostenibilidad y generacion de experiencias memorables.
1.2.3 Valores

Los valores que guian a Sobre Barra Pert S.A.C. funcionan como la base ética de
cada servicio que brinda. Son principios sencillos pero firmes que definen cémo se
conciben los cdcteles, como se trata a los clientes y qué se espera del equipo en el dia a
dia. Cada decision, desde la seleccion de insumos hasta la forma de cerrar un evento, se
contrasta con este conjunto de convicciones para asegurar coherencia, confianza y un

recuerdo imborrable en quienes disfrutan de la barra.

13
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Pasion por la experiencia:

Cada coctel y cada interaccion buscan provocar un recuerdo grato; el equipo se
involucra con la misma energia en un evento privado de diez personas que en un festival

de mil asistentes.
Creatividad responsable:

Innovamos recetas, presentaciones y dinamicas de servicio, cuidando que las
combinaciones sean balanceadas, seguras y respetuosas de las normas de consumo

responsable.
Calidad sin concesiones:

Solo se emplean insumos frescos, utensilios higienizados y técnicas profesionales;

ningun pedido sale sin cumplir los estandares de sabor, presentacion y puntualidad.
Compromiso con lo local:

Priorizamos proveedores de La Libertad y promovemos insumos estacionales,

reforzando la economia regional y reduciendo la huella de transporte.
Integridad y transparencia:

Operamos con precios claros, contratos escritos y politicas de proteccion de datos;

la honestidad guia desde la cotizacion hasta el desmontaje de la barra.
1.3 Estructura organizacional

Es la estructura de roles y relaciones que permite que una empresa funcione con

orden: especifica quién decide qué, como fluye la informacion y de qué manera se

14
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articulan los recursos para cumplir la mision. Al aclarar responsabilidades y lineas de
autoridad, la estructura evita duplicidades, facilita la coordinacion entre areas y acelera la

toma de decisiones (Griffin et al., 2020).
1.3.1 Organigrama

Es la representacion grafica de esa estructura. Mediante recuadros y lineas
muestra, de un vistazo, los niveles jerarquicos, los puestos existentes y las conexiones
formales entre ellos. Funciona como un mapa interno que orienta a los colaboradores

sobre a quién reportar y con quién colaborar (Griffin et al., 2020).

Figura 4

Organigrama de Barra Peru SAC

GERENTE
GENERAL

Gerente
Financiero

Jefe de
Jefe de Barra Marketing Contador

= DBartender

Ayudante de

barra

Nota: Estructura de cargos, segun informacién de la empresa
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El organigrama de Sobre Barra Perti S.A.C. responde a su naturaleza de empresa
de servicios: una direccion general que define la estrategia, dos gerencias que administran
los recursos clave (operativos y financieros) y, a partir de ellas, jefaturas especializadas
que aseguran la calidad de la cocteleria y el posicionamiento de la marca. La base
operativa se completa con el personal de barra, encargado de ejecutar la experiencia en

cada evento.

Gerente General

e Disefiar el rumbo estratégico de la empresa y revisar su cumplimiento cada
trimestre.

e Aprobar presupuestos anuales, nuevas lineas de servicio y adquisiciones
mayores a un umbral previamente definido.

e Mantener relacion directa con clientes clave, proveedores estratégicos y
entidades reguladoras.

o Supervisar el desempefio de las gerencias administrativa y financiera mediante
reuniones de seguimiento y analisis de KPI.

e Representar a la compaiiia en eventos gremiales y alianzas con instituciones
del rubro gastronomico y turistico.

o Fomentar la cultura organizacional y tomar decisiones sobre la incorporacion
o retencion de talento critico.

Gerente Administrativo

o Planificar y coordinar toda la logistica de eventos: asignacién de personal,
transporte de equipos y abastecimiento de insumos.

o Dirigir los procesos de compras, negociando con proveedores para garantizar
calidad y precio competitivo.

o Gestionar inventarios mediante controles semanales y ajustar niveles de stock

16
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de acuerdo con la estacionalidad.

e Supervisar la seleccion, induccion y capacitacion operativa del personal de
barra y apoyo.

e Definir y actualizar los manuales de procedimiento y las normas de seguridad
e higiene.

e Llevar un registro de incidencias operativas y proponer mejoras para reducir
tiempos de montaje y desmontaje.

Gerente Financiero

o Elaborar el presupuesto anual y proyecciones mensuales de flujo de caja.

e Analizar la rentabilidad de cada evento y presentar informes de variaciones
frente al presupuesto.

e Custodiar la correcta emision de comprobantes de pago y el archivo de
documentacién contable.

e Gestionar relaciones con entidades bancarias y buscar financiamiento para
nuevas inversiones cuando sea necesario.

e QGarantizar el cumplimiento de obligaciones tributarias, laborales y
contractuales dentro de los plazos legales.

e Desarrollar indicadores financieros (margen bruto, retorno por evento,
rotacion de inventarios) y presentarlos a la gerencia general.

Jefe de Barra

o Diseiiar cartas de cocteles y mocktails ajustadas al perfil del evento y a la
disponibilidad de insumos locales.

o Planificar el mise en place y validar que el equipo técnico (shakers, cristaleria,
decoracion) esté completo y en buen estado.

e Coordinar la asignacion de bartenders y ayudantes, verificando su

17
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presentacion personal y puntualidad.

e Velar por el cumplimiento de los protocolos de higiene y manipulacién de
alimentos durante el servicio.

e Supervisar en tiempo real la salida de tragos, corrigiendo recetas y estandares
de presentacion cuando sea necesario.

o Elaborar reportes post-evento sobre consumo de insumos y oportunidades de
mejora operativa.

Bartender

e Preparar bebidas respetando gramajes, técnicas y tiempos estandar para
mantener la uniformidad de sabor y presentacion.

e Brindar sugerencias al cliente final, considerando preferencias y restricciones
alimentarias.

e Mantener limpia y ordenada la estacion de trabajo, reponiendo insumos de
forma proactiva.

e Controlar la temperatura y la rotacion de garnituras, jugos y destilados durante
el evento.

e Reportar a su jefe inmediato cualquier incidencia de insumo o equipo que
pueda afectar la calidad del servicio.

e Apoyar en el desarme y limpieza de la barra al finalizar la jornada,
garantizando la correcta trazabilidad de utensilios.

Ayudante de Barra

e Realizar el corte y la porcionacion de frutas, hierbas y otros insumos bajo
estandares de inocuidad.

e Abastecer hielos, cristaleria y bebidas a la estacion del bartender sin

interrumpir el flujo de servicio.

18
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e Mantener limpio el back bar y lavar utensilios de apoyo de manera continua.

e Colaborar en el montaje y desmontaje de barras, transporte de estuches y
armado de decoracion.

e Monitorear niveles de residuos y gestionar su disposicion segun el protocolo
de reciclaje.

e Asistir en tareas de inventario, reportando sobrantes y consumos al final del
evento.

Jefe de Marketing

o Disenar y ejecutar el plan de marketing digital: calendarios de contenido,
campafas de pauta y alianzas con influencers locales.

e Administrar community management: responder consultas, gestionar resefias
y monitorear la reputacion online.

o Elaborar piezas graficas y audiovisuales que comuniquen la propuesta de valor
y la identidad visual de la marca.

e Analizar métricas (alcance, engagement, conversiones) y presentar reportes
mensuales de desempefio.

o Coordinar activaciones presenciales y colaboraciones con organizadores de
bodas, ferias y festivales gastronomicos.

o Investigar tendencias de cocteleria y turismo para proponer innovaciones en
productos o experiencias de marca.

Contador

o Registrar de forma diaria las operaciones contables en libros electronicos y
software de gestion.

e Preparar estados financieros (balance general, estado de resultados, flujo de

efectivo) para revision de la gerencia financiera.
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Conciliar cuentas bancarias y verificar que los movimientos coincidan con la

facturacion y los cobros.

e Gestionar la emision de planillas, calculando aportes y beneficios de acuerdo
con la normativa laboral vigente.

e Elaborar y presentar declaraciones mensuales y anuales ante SUNAT,
evitando multas y recargos.

e Coordinar auditorias internas o externas, proporcionando la documentacion

solicitada y atendiendo observaciones.

20
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CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.1. Bases teoricas

En el presente capitulo se desarrollan los conceptos clave que fundamentan el
estudio, abordando de manera detallada las definiciones de marketing digital y plan de
marketing digital. Estos términos resultan esenciales para comprender el enfoque y la
aplicacion de las estrategias planteadas en el trabajo de suficiencia profesional titulado
“Implementacion de un Plan de Marketing Digital en la empresa Sobre Barra Pert
S.A.C.”, permitiendo asi sustentar tedricamente las acciones propuestas y su pertinencia

dentro del contexto empresarial analizado.
2.1.1. Marketing digital

Segun Sachdev (2024), el marketing digital puede entenderse como el conjunto
de estrategias y técnicas de comunicacion y comercializacion que utilizan canales
digitales, como: sitios web, redes sociales, correo electronico, motores de busqueda y
aplicaciones moviles, con el objetivo de conectar de manera directa y personalizada con
el consumidor. Este enfoque no solo busca promover productos o servicios, sino también
generar experiencias y relaciones a largo plazo, aprovechando el alcance, la inmediatez y

la capacidad de segmentacidon que ofrecen las tecnologias actuales.

Para Kotler et al. (2021), el marketing digital es una evolucién natural del
marketing tradicional, que integra las herramientas tecnoldgicas y las plataformas
digitales para crear valor, comunicar propuestas y fortalecer la relacion con el cliente. En
este enfoque, los datos y la analitica desempefian un papel central, ya que permiten
comprender mejor las necesidades y comportamientos del mercado, optimizando la toma
de decisiones y maximizando la efectividad de las acciones de marketing.
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Ryan (2020) sostiene que el marketing digital es la aplicacion de un conjunto
integrado de tacticas de comunicacioén y posicionamiento a través de medios en linea,
cuyo proposito es atraer, convertir y fidelizar clientes mediante contenidos y mensajes
disefiados para audiencias especificas. Este tipo de marketing se basa en la interaccion
constante y bidireccional con el publico, lo que permite a las empresas adaptarse

rapidamente a cambios en las tendencias y en las demandas del consumidor.
2.1.2. Beneficios del Marketing Digital

Segun Rodriguez (2021), el marketing digital ofrece multiples ventajas que
fortalecen la competitividad y el crecimiento de las empresas, al facilitar su conexioén con
el publico y optimizar sus estrategias de comunicacion y ventas. En esta seccion se
describen los principales beneficios que aporta esta herramienta, considerando su impacto
general en los negocios y su aplicacion especifica en el sector gastronémico,

particularmente en empresas tipo restobar o restaurantes:

Mayor alcance y visibilidad: el marketing digital permite que una empresa pueda
llegar a audiencias mucho mas amplias que con métodos tradicionales, rompiendo las
barreras geograficas y logrando presencia en diferentes mercados a través de buscadores,
redes sociales y otros canales online. En restobares y restaurantes: facilita que clientes
potenciales, incluso turistas o personas que no conocen la zona, descubran el
establecimiento a través de plataformas como Google Maps, Instagram o Facebook,

atrayendo visitas tanto fisicas como reservas online (Torres, 2024).

Segmentacion precisa del publico objetivo: las herramientas digitales permiten
dirigir las campafias hacia audiencias especificas, considerando criterios como edad,

ubicacion, intereses o habitos de consumo, lo que optimiza la inversion publicitaria. En
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restobares y restaurantes: es posible dirigir promociones a grupos concretos como jovenes
universitarios, familias, turistas o personas que buscan experiencias gastrondmicas,

maximizando la efectividad de las ofertas y eventos especiales (Torres, 2024).

Medicion y analisis de resultados en tiempo real: las plataformas digitales brindan
métricas inmediatas para conocer el alcance, la interaccion y el retorno de inversion de
las campanas, lo que facilita la toma de decisiones y ajustes estratégicos. En restobares y
restaurantes: permite saber cuantas personas vieron una promocion de ment, cudntas
reservaron desde una campafia en redes o cudntas interactuaron con publicaciones sobre

eventos tematicos o musica en vivo (Torres, 2024).

Optimizacion de costos publicitarios: Las campanas digitales suelen requerir
menor inversion que los medios tradicionales, y su efectividad puede ser mayor gracias a
la segmentacion y el seguimiento de resultados. En restobares y restaurantes: se puede
promocionar un evento o un nuevo plato con una inversion reducida en redes sociales,
obteniendo un alto impacto local sin necesidad de invertir en publicidad impresa o spots

de radio costosos (Torres, 2024).

Interaccion directa y fidelizacion de clientes: las redes sociales y canales de
mensajeria instantdnea permiten establecer un vinculo directo con los clientes, atendiendo
consultas, recibiendo comentarios y resolviendo dudas en poco tiempo. En restobares y
restaurantes: la interaccion directa ayuda a responder reservas, sugerencias de mena o
reclamos de forma rapida, ademas de crear comunidad a través de concursos, encuestas y

publicaciones que inviten a volver al local (Torres, 2024).

Posicionamiento de marca y reputacion online: un plan de marketing digital bien

ejecutado fortalece la presencia de la marca en el entorno digital, generando confianza y
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reconocimiento. En restobares y restaurantes: las resefias positivas en Google, las fotos
atractivas de platos y la participacion en tendencias gastrondmicas en redes sociales
ayudan a consolidar la imagen del negocio como un lugar atractivo y de calidad (Torres,

2024).
2.1.3. Plan de Marketing digital

El plan de marketing digital es una herramienta estratégica que establece las
acciones, recursos y canales en linea que una empresa utilizara para alcanzar sus objetivos
comerciales en el entorno digital. Su elaboracion parte del analisis del mercado y del
comportamiento del publico objetivo, con el fin de disefiar campafias y contenidos que
fortalezcan la presencia de la marca, generen interaccién y aumenten las ventas, todo ello
mediante un seguimiento y evaluacion continua de los resultados para optimizar su

efectividad (Sachdev, 2024).
2.1.4. Fases de un Plan de Marketing Digital

Segtn Sachdev (2024), un plan de marketing digital se compone de diversas fases
que, de manera ordenada y estratégica, permiten fortalecer la presencia de la empresa en
el entorno online y optimizar su relacion con el publico objetivo. Cada etapa esta
orientada a analizar el contexto, definir metas claras, seleccionar acciones efectivas y
evaluar los resultados obtenidos, asegurando asi que las estrategias implementadas

contribuyan al logro de los objetivos comerciales y al crecimiento sostenido del negocio.
1) Analisis de la Situacion

En esta primera etapa se recopila y evalua informacion clave que permita

comprender el contexto en el que opera la empresa (Sachdev, 2024).
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Analisis Externo

El anélisis externo a través de la Matriz PESTEL permite evaluar los factores del
entorno que influyen directa o indirectamente en la ejecucion del plan de marketing
digital. Este examen resulta fundamental para identificar oportunidades que puedan
aprovecharse y amenazas que sea necesario mitigar, considerando las particularidades del
mercado y del sector gastrondmico, en el que se enmarca la empresa Sobre Barra Perti

S.A.C. (Sachdev, 2024).

Factor Politico: Incluye las regulaciones, normas y politicas que afectan la
operacion del negocio, como licencias municipales, regulaciones sanitarias, leyes sobre
seguridad alimentaria y normas para el expendio de bebidas alcoholicas. En el contexto
local, también influyen disposiciones sobre horarios de atenciéon y protocolos de
bioseguridad, que pueden modificar la dindmica de ventas y la organizacién interna del

negocio (Sachdev, 2024).

Factor Econdémico: Considera aspectos como el crecimiento econdémico, la
inflacion, el poder adquisitivo de los consumidores y las variaciones en el tipo de cambio.
En el sector de restobares, la estabilidad econdmica incide directamente en la frecuencia
de consumo fuera del hogar, mientras que periodos de recesion pueden reducir el gasto

en entretenimiento y ocio, afectando la demanda (Sachdev, 2024).

Factor Social: Analiza cambios en los habitos de consumo, estilos de vida, valores
culturales y tendencias gastronomicas. El interés creciente por experiencias culinarias
unicas, la preferencia por ambientes tematicos y la valoracion de la atencidén
personalizada son factores que impulsan la competencia en este sector. Ademas, la

influencia de las redes sociales en la eleccion de lugares para comer o divertirse se ha
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vuelto determinante para atraer nuevos clientes (Sachdev, 2024).

Factor Tecnologico: Evalta la disponibilidad y uso de herramientas digitales,
avances en plataformas de pago, aplicaciones de reservas en linea y sistemas de gestion
de pedidos. En el caso de los restobares, la implementacion de sistemas de pedidos via
codigo QR, la publicidad segmentada en redes sociales y el uso de herramientas de
analitica digital ofrecen ventajas competitivas para optimizar la experiencia del cliente y

aumentar las ventas (Sachdev, 2024).

Factor Ecolégico: Considera la creciente preocupacion por la sostenibilidad, la
gestion de residuos y el uso responsable de recursos. Los clientes valoran cada vez mas
que los negocios utilicen envases biodegradables, gestionen adecuadamente sus residuos
y promuevan practicas amigables con el medio ambiente, lo cual puede convertirse en un

elemento diferenciador (Sachdev, 2024).

Factor Legal: Abarca las leyes y reglamentos que rigen la actividad comercial, la
proteccion al consumidor, la defensa de la competencia, el respeto a los derechos
laborales y la normativa sobre publicidad y promociones. Cumplir con estos
requerimientos no solo evita sanciones, sino que también refuerza la reputacion de la

empresa frente a sus clientes y socios comerciales (Sachdev, 2024).
Matriz FODA

La Matriz FODA es una herramienta estratégica que facilita la evaluacion integral
de una organizacidon, al identificar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas. Su objetivo principal es proporcionar una vision clara de la situacion actual
del negocio para disefiar estrategias realistas y alineadas a su contexto. En el marco del
plan de marketing digital, este analisis resulta fundamental para orientar las acciones
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hacia el aprovechamiento de ventajas competitivas y la correccion de aspectos internos

que puedan limitar el crecimiento (Sachdev, 2024).

Fortalezas: Corresponden a los recursos, capacidades y aspectos internos que
otorgan una ventaja frente a la competencia. En un restobar, pueden incluir una propuesta
gastrondmica diferenciada, un equipo de atencion capacitado, ubicacion estratégica o una
comunidad fiel en redes sociales. Identificarlas permite potenciarlas y convertirlas en

pilares de la estrategia digital (Sachdev, 2024).

Oportunidades: Se refieren a factores externos que pueden beneficiar el desarrollo
del negocio si se aprovechan adecuadamente. Pueden derivar de tendencias del mercado,
cambios en los habitos de consumo, crecimiento del turismo local o el auge de las
plataformas de delivery. En el ambito digital, también puede representar una oportunidad
la expansion a nuevas redes sociales o el uso de herramientas de automatizacion de

marketing (Sachdev, 2024).

Debilidades: Son aquellos elementos internos que limitan el desempeiio o reducen
la competitividad de la empresa. Pueden incluir falta de presencia digital activa, ausencia
de una identidad visual consolidada, escasa inversion en publicidad o procesos internos
poco eficientes. Reconocerlas es el primer paso para implementar mejoras y evitar que se

conviertan en obstaculos (Sachdev, 2024).

Amenazas: Son factores externos que pueden afectar negativamente la estabilidad
o el crecimiento del negocio. En el sector gastrondmico, esto podria incluir el aumento
de la competencia, cambios en la legislacion sanitaria, fluctuaciones econdmicas o crisis
que impacten en el consumo. A nivel digital, la amenaza puede provenir de cambios en

los algoritmos de redes sociales o de la rapida aparicion de nuevos competidores con
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estrategias agresivas en linea (Sachdev, 2024).
Analisis de Competidores (Matriz de Perfil Competitivo)

Evalua el desempefio de las empresas competidoras en aspectos como calidad,
precio, promocidn o innovacion, comparandolos con la empresa para detectar ventajas y

areas de mejora (Sachdev, 2024).
2) Buyer Persona

Consiste en la construccion de un perfil semificticio que representa al cliente ideal
de la empresa. Se basa en datos reales sobre su comportamiento, necesidades, intereses y
habitos de consumo, con el objetivo de adaptar los mensajes y estrategias a las
caracteristicas especificas de este publico, logrando mayor efectividad en las campafias

(Sachdev, 2024).
3) Definicion de Objetivos de Marketing Digital

En esta fase se establecen metas claras, medibles, alcanzables, relevantes y con un
plazo definido (criterio SMART). Estos objetivos pueden centrarse en aumentar la
visibilidad de la marca, incrementar las ventas, generar trafico web, captar leads o mejorar

la interaccion en redes sociales (Sachdev, 2024).
4) Estrategias de Marketing Digital

Segtn Sachdev (2024), en funcion de los objetivos planteados, se disefan las

estrategias que guiardn la ejecucion del plan:

Marketing de Contenidos: Creacion y difusion de material relevante y de valor

(articulos, imagenes, infografias, etc.) que conecte con las necesidades del publico.
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Publicidad en Redes Sociales: Inversion en anuncios segmentados para alcanzar

audiencias especificas y potenciar el alcance de las publicaciones.

Creacion de un Blog Empresarial: Espacio digital donde se comparten articulos

especializados, novedades y consejos, fortaleciendo la autoridad de la marca.

Video Marketing: Produccion de videos atractivos y dindmicos para redes sociales

y plataformas como YouTube, que transmitan el valor de los productos o servicios.

Email Marketing: Envio de correos personalizados y automatizados para mantener

el contacto con clientes actuales y potenciales, promocionar ofertas y fidelizar audiencias.
5) Content Schedule (Parrilla de Contenidos)

Es la planificaciéon anticipada de los contenidos que se publicaran en cada canal
digital, especificando fechas, formatos, tematicas, responsables y objetivos de cada
publicacion. Esta herramienta garantiza constancia, coherencia y alineacion con la

estrategia general del plan (Sachdev, 2024).
6) Presupuesto

En latltima fase se determina la inversion necesaria para llevar a cabo cada accion
prevista. Esto incluye el costo de herramientas digitales, contratacion de personal
especializado, creacion de contenidos, pauta publicitaria y cualquier otro recurso
asociado. Un presupuesto bien definido asegura un uso eficiente de los recursos y facilita

el control financiero del plan (Sachdev, 2024).
2.2. Normativa de la Universidad Privada del Norte

La Universidad Privada del Norte (UPN) exige, para todas las carreras y
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modalidades de estudio, el cumplimiento del Cédigo de Etica para la Investigacion
Cientifica. Este instrumento orientador se sustenta en los principios de humanidad,
justicia, igualdad, veracidad y trabajo en equipo, y busca fortalecer una cultura
institucional basada en valores. Asimismo, regula los deberes y responsabilidades de
quienes investigan, docentes, estudiantes y demds integrantes de la comunidad
universitaria durante todas las fases del proceso investigativo, promoviendo decisiones

responsables y transparentes.

En concordancia con dicho Cddigo, la UPN dispone salvaguardas especificas
para: proteger, en todo momento, la integridad y dignidad de las personas que participen
o puedan verse afectadas por el estudio; asegurar el trato ético de animales que sean objeto
de investigacion;, garantizar la gestion adecuada del material genético cuando
corresponda; preservar la confidencialidad de los datos y resultados obtenidos; y respetar
los derechos de autor y la propiedad intelectual de todas las fuentes utilizadas, asi como

de los productos y hallazgos derivados de la investigacion.

La autora del presente Trabajo de Suficiencia Profesional declara haber cumplido
estrictamente con estas disposiciones. Para ello, aplic6 medidas de resguardo de
informacion (almacenamiento seguro y acceso restringido), utilizd los datos con fines
exclusivamente académicos, evitd toda forma de manipulacidon o sesgo en el tratamiento
de resultados y realizé el reconocimiento apropiado de las fuentes mediante citacion y
referencia conforme a las normas vigentes. De ser aplicable, asegur6 el consentimiento
informado y la anonimizacion de participantes, y se abstuvo de procedimientos que
pudieran vulnerar la integridad de personas, animales o material genético. Con ello, se
garantiza que el estudio se desarrolld con rigor metodologico y pleno apego a la normativa

ética de la UPN.
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2.3. Limitaciones del estudio

Durante el desarrollo del presente trabajo de suficiencia profesional se presentaron
diversas dificultades que requirieron esfuerzo adicional para ser superadas. Una de las
principales fue la limitacion de tiempo, ya que la recoleccion de informacion y el anélisis
de datos debieron realizarse en paralelo con otras responsabilidades laborales. Asimismo,
obtener informacion precisa y actualizada sobre la situacion digital de la empresa implico
un proceso minucioso de entrevistas y revision de registros internos, dado que algunos
datos no estaban sistematizados. Otra dificultad estuvo relacionada con la disponibilidad
de fuentes bibliograficas especializadas en marketing digital aplicadas especificamente al
sector de restobares, lo que demand6 una busqueda més exhaustiva en bases de datos

académicas y en literatura de casos practicos.

Finalmente, la planificaciéon de estrategias digitales debié adaptarse a las
condiciones reales de la empresa, considerando sus recursos limitados y la necesidad de
implementar acciones viables a corto plazo, lo que exigio una evaluacion cuidadosa para

priorizar aquellas que ofrecieran un mayor impacto con una inversion moderada.
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CAPITULO III. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA
3.1. Proceso de ingreso a la empresa

El 01 diciembre de 2024, la autora Denisse Mirella Solano Pintado se incorporé a
Sobre Barra Pert S.A.C. como asistente de marketing. El proceso de ingreso contempld
tres etapas: (a) postulacion y revision curricular enfocada en experiencia en social media
y atencion al cliente digital; (b) elaboraciéon de un calendario de contenidos y una
propuesta de pauta para promocionar un “after office” que permitié evidenciar su criterio
para negocios de bar y cocteleria; y (c) entrevista con jefatura de operaciones y
administracion, orientada a validar competencias de organizacion, redaccion publicitaria
y manejo de métricas. Tras su seleccion, cursé una induccion breve al negocio (carta de
productos, propuesta de valor, publicos clave y protocolos de servicio) y asumid
funciones con un plan de trabajo de 90 dias, alineado al objetivo corporativo de

incrementar reservas y eventos.

Las funciones desempenadas como Asistente de Marketing (diciembre 2024 y
febrero 2025) por la autora permitio brindar soporte operativo y tactico al frente digital

de la empresa, priorizando presencia en redes y conversion a reservas.
Funciones principales:

o Elaborar el calendario editorial mensual (tematicas, objetivos por pieza y llamadas

a la accion) para Instagram, Facebook y TikTok.

e Redactar copies y coordinar la produccion de fotos y microvideos en barra,
destacando productos estrella, promos de temporada y experiencias (after office,

cumpleafios, eventos corporativos).
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o Realizar community management: atencién de mensajes, derivacion a reservas y
respuesta a reseflas

o Preparary cargar piezas de pauta (formatos, textos, segmentaciones basicas) y dar

seguimiento a alcance, interaccion y clics.

o Coordinar con operaciones y caja la activacion de promociones (happy hour, 2x1,

combos de temporada) y su correcta comunicacion en sala y medios digitales.

e Apoyar en cobertura de eventos (stories y reels en vivo) y en la recopilacion de

testimonios.

e Organizar una base de datos basica de clientes frecuentes (consentida) para envios

informativos y recordatorios de eventos.
o FElaborar reportes de desempeiio mdnsuales para la jefatura de area.

A partir de marzo de 2025 y hasta julio de 2025, la autora asumio la jefatura de
marketing, responsabilizdndose del disefio y ejecucion del Plan de Marketing Digital

2025 del presente trabajo de suficiencia profesional.
Las funciones principales fueron:

e Disefiar el plan de marketing digital 2025, definiendo objetivos, segmentos,

propuesta de valor y funnel (alcance, interés, leads y reservas/eventos).

e Construir el presupuesto de marketing (organico, pauta, produccion de contenido

e influencers).

e Dirigir la estrategia de medios pagados (Meta/TikTok Ads): segmentacion

avanzada, remarketing y optimizacibn por evento de conversion
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(mensajes/WhatsApp/reserva).

e Implementar calendarios de campanas por estacionalidad (verano, San Valentin,

Fiestas Patrias, fin de afio) y lanzamientos de carta/promos tematicas.

o Liderar equipo y proveedores (community, disefio/foto), asignar tareas y

estandarizar tiempos de respuesta en canales digitales.

e Desarrollar manual de marca y tono para piezas digitales, garantizando

consistencia visual y textual en todas las plataformas.

e Fortalecer el SEO local y la reputacion online: protocolo de respuesta a resenas,

gestion de palabras clave de cercania, actualizacion de atributos y galerias.

o Gestionar alianzas con creadores gastronémicos y microinfluencers, con
entregables claros (alcance, contenido y visitas al local) y evaluacion de

resultados.

e Disefiar e implementar automatizaciones comerciales (catalogo, respuestas
rapidas, etiquetas y difusion segmentada en WhatsApp Business, con

consentimiento).

o Integrar marketing con operaciones y ventas para asegurar stock en promos,

capacidad en picos de demanda y experiencia homogénea en sala.

o Instalar tableros de control con KPIs de marketing y negocio (alcance,
engagement, CTR, costo por lead, leads calificados, tasa de reserva, ocupacion
por evento, ticket promedio).

e Ejecutar pruebas A/B (creativos, ganchos, horarios, landings de reserva) y
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documentar aprendizajes para optimizacion continua.

e Velar por cumplimiento normativo: uso responsable de datos personales y

autorizaciones de imagen en contenidos.

o Capacitar al equipo en atencion digital y en buenas practicas de venta consultiva

para convertir conversaciones en reservas.

La progresion de la autora, de soporte operativo a conduccion estratégica, permitid
desarrollar, ejecutar y medir la “Implementacion de un plan de marketing digital en Sobre
Barra Pert S.A.C.”, integrando la gestion de contenidos, pauta, SEO local, reputacion y
automatizaciones comerciales con una lectura de indicadores orientada a conversion y
ocupacion. Esta experiencia practica sustenta los resultados y el aprendizaje

documentados en el presente informe.
3.2. Personas que apoyaron el crecimiento laboral y el proyecto de mejora

La implementacion del plan de marketing digital contd con un respaldo constante
por parte del Gerente General y del Jefe de Barra. Ambos actuaron como “sponsors” del
proyecto, brindando a la autora un entorno de confianza para proponer y ejecutar mejoras.
Este acompanamiento no solo reforzé su motivacion y reconocio su potencial, sino que
también facilitdé decisiones agiles orientadas a elevar la imagen de la marca y convertir

mas oportunidades en contratos de eventos en la ciudad de Trujillo.
Aporte del Gerente General

o Patrocinio estratégico: valido publicamente el plan ante los equipos de
operaciones y administracion, lo que agilizo la adopcion de lineamientos de

marca y protocolos de respuesta en canales digitales.
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e Asignacion de recursos: aprobd presupuestos de pauta, produccién de
contenido e influenciadores, con metas de alcance, leads y costo por

adquisicion.

e Acceso a informacion clave: habilitdo reportes de ventas, ticket promedio,
ocupacion por evento y calendario de fechas pico, insumos necesarios para

optimizar campafias y ofertas.

e Toma de decisiones oportuna: establecio reuniones de seguimiento
(quincenales) para remover barreras, aprobar pruebas A/B y acelerar

implementaciones.

e Reconocimiento y motivacion: reforzo la autonomia de la autora y su brajula
de mejora continua, manteniendo alta la moral del equipo frente a los retos del

sector.
Aporte del jefe de Barra

o Transferencia de conocimiento del producto: capacité a la autora en carta,
insumos, maridajes y rituales de servicio; esto permitid crear contenidos

atractivos y veraces.

o Facilitacion operativa para contenidos: coordind ventanas de menor
afluencia para sesiones de foto/video, estandariz6 montaje de tragos y
presentaciones para asegurar consistencia entre lo que se comunica y lo que

se sirve.

e Activaciones y propuestas comerciales: co-disefi6 promociones (combos,

happy hours, experiencias de cata) con enfoque a publicos corporativos y
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celebraciones, alineadas con campaias digitales.

e Garantia de experiencia en sala: sensibilizo al equipo de barra y salon sobre
tiempos de servicio y calidad en picos de demanda, cuidando que la promesa

digital se cumpla en el local.

e Soporte en eventos y cobertura en vivo: coordind recursos y secuencias de
servicio para grabaciones, lives y stories durante activaciones especiales y

visitas de prospectos.
3.3. Identificacion del problema en la empresa

Durante 2023, Sobre Barra Pert S.A.C. registrd pocos contratos de servicio para
eventos, con una demanda irregular y concentrada en temporadas especificas (San
Valentin y fiestas de fin de afio). Esta baja frecuencia de cierres afectd la ocupacion del
equipo, la visibilidad de marca fuera del local y la generacion de flujo de caja proveniente
de eventos. Ademas, se evidencio una brecha en el segmento corporativo (aniversarios,
Dia del Trabajador, Dia del Padre/Madre, activaciones internas), donde la participacion
fue limitada frente al potencial de la ciudad de Trujillo. En conjunto, el 2023 mostrd un
volumen mensual reducido (promedio cercano a dos contratos por mes), con tickets por
evento a partir de S/ 1,000 (dependiendo del niimero de tragos y extras como personal,
cristaleria y hielo), insuficientes para sostener un flujo de ingreso sostenible.

Esta situacion se sustenta en el andlisis de los ingresos por servicios, que se

detallan en la tabla 1.
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Tabla 1
Registro de ingresos por eventos 2024
Mes 2024 quntos Ingreso Tick@t prom. Eventgs coIrrIl)%)rreai?VO Eigrl;eérzifvrg' Total  Ingreso total Ticket prom.
sociales  social (S/) social (S/)  corporativos ) ) eventos (S)) total (S/)
Enero 1 1,200.00 1,200.00 0 0.00 0.00 1 1,200.00 1,200.00
Febrero 2 2,800.00 1,400.00 0 0.00 0.00 2 2,800.00 1,400.00
Marzo 1 1,300.00 1,300.00 1 2,600.00 2,600.00 2 3,900.00 1,950.00
Abril 1 1,100.00 1,100.00 0 0.00 0.00 1 1,100.00 1,100.00
Mayo 1 1,500.00 1,500.00 1 3,000.00 3,000.00 2 4,500.00 2,250.00
Junio 1 1,400.00 1,400.00 1 3,200.00 3,200.00 2 4,600.00 2,300.00
Julio 2 2,600.00 1,300.00 1 2,800.00 2,800.00 3 5,400.00 1,800.00
Agosto 1 1,200.00 1,200.00 1 2,600.00 2,600.00 2 3,800.00 1,900.00
Setiembre 1 1,100.00 1,100.00 0 0.00 0.00 1 1,100.00 1,100.00
Octubre 2 2,700.00 1,350.00 1 3,000.00 3,000.00 3 5,700.00 1,900.00
Noviembre 2 2,800.00 1,400.00 1 3,200.00 3,200.00 3 6,000.00 2,000.00
Diciembre 3 4,500.00 1,500.00 2 8,000.00 4,000.00 5 12,500.00 2,500.00
Total 18 24,200.00 1,344.44 9 28,400.00 3,155.56 27 52,600.00 1,948.15

Nota: Elaborado por la autora, en base a la informacion de la empresa
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La lectura del cuadro muestra que en 2024 Sobre Barra Pert S.A.C. atendi6 27
eventos en total (promedio de 2.3 al mes), con una demanda marcada por picos
estacionales, principalmente en febrero y diciembre y meses de baja actividad intermedia;
de ese volumen, 18 fueron sociales y 9 corporativos, aunque estos ultimos aportaron un
ticket sensiblemente mayor (S/ 3,155.56 en promedio) frente a los sociales (S/ 1,344.44),
lo que elevo el ingreso anual a S/ 52,600 y fij6 el ticket promedio global en S/ 1,948.15
por contrato. En conjunto, el patron refleja una frecuencia de cierres inferior al potencial
del mercado trujillano y una cartera inclinada a eventos sociales de menor valor, lo cual
abre espacio para intensificar la captacion corporativa y estabilizar el flujo mensual de
contratos, considerando que los servicios parten desde S/ 1,000 y se ajustan segun la

cantidad de tragos y requerimientos adicionales del cliente.
3.4. Implementacion del proyecto de mejora

Luego del analisis de ingresos, se tomo6 la decision de implementar el plan de
marketing digital que respondi6 a una brecha clara detectada en 2024: pocos contratos
mensuales, alta estacionalidad y escasa penetracion en el segmento corporativo, pese a
que este ultimo mostré mayor valor por evento. Bajo ese diagnostico, la mejora se disefio
sobre tres palancas: (1) mayor visibilidad; (2) mejor captaciéon: rutas de trafico hacia
WhatsApp; y (3) incrementar la conversion: automatizaciones en WhatsApp Business y

coordinacién operativa con barra para cumplir la promesa comunicada.

Con este enfoque, el plan no solo buscd mas seguidores, sino mas oportunidades
convertidas en contratos y tickets promedio mas altos, asegurando coherencia entre lo que

se publica y la experiencia real del servicio.
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Objetivo general

e Incrementar en al menos 30% los ingresos por servicios de barra en eventos
durante 2025 respecto de 2024, fortaleciendo la captacion y conversion de

clientes sociales y corporativos en la ciudad de Trujillo.
Objetivos especificos

e Aumentar en 30% la comunidad de seguidores cualificados en redes sociales
y generar un minimo de 20 leads mensuales desde canales digitales, buscando
una tasa de conversion a contrato > 30%, para estabilizar el flujo de eventos
durante el afio.

e Elevar el ticket promedio en ambos segmentos a julio de 2025, pasando en

social de S/. 1,344 a S/. 1,600 y en corporativo de S/. 3,156 a S/ 3,500.

Figura 5

Fases de implementacion del Marketing Digital en Sobre Barra Peru S.A.C.

Content
Schedule
(Parrillade
Contenidos)

Creaciondel Estrategias
Buyer de Marketing
Persona Digital

Analisis de la

situacion

Nota: Elaborado por la autora, segun la problematica de la empresa
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3.4.1. Fase 1: Analisis de la situacion

El andlisis de la situacion permite entender el contexto en el que compite Sobre
Barra Peru S.A.C. y, con ello, definir prioridades de marketing realistas para elevar la
demanda de servicios de barra en eventos (sociales y corporativos) en Trujillo. A partir
del diagnostico 2024 (bajo volumen mensual y alta estacionalidad), se desarrolla el
PESTEL como base para la posterior Matriz FODA y la Matriz de Perfil Competitivo.

1) Analisis Externo PESTEL

Politico. La actividad de barras moviles y cocteleria para eventos estd sujeta a
lineamientos municipales (horarios, ruidos, aforos y permisos puntuales para activaciones
en locales, terrazas o espacios publicos). En temporadas electorales o de alta sensibilidad
social, suelen incrementarse las fiscalizaciones y controles, lo que demanda estricta
coordinacién con organizadores y recintos. La relaciéon con autoridades locales y la
formalidad documental (contratos, comprobantes, seguros y protocolos de seguridad)

reduce fricciones y evita cancelaciones de ultima hora.

Econoémico. El negocio depende del poder adquisitivo del cliente social y de los
presupuestos de recursos humanos/marketing en empresas para eventos internos. La
variacion del tipo de cambio impacta en el costo de licores importados y, por tanto, en la
estructura de precios de combos y experiencias. La inflacién en insumos (frutas, hielo,
cristaleria desechable o reutilizable) presiona margenes si no se actualizan listas y
paquetes por persona. En fases de ralentizacion econdmica, los clientes priorizan tickets
mas acotados; por ello, ofrecer paquetizacion escalonada (basico, estandar y premium) y

incremento de horas, cristaleria o bartender extra ayuda a proteger el margen.

Sociocultural. Trujillo muestra una recuperacion de la vida social post-pandemia,

con preferencia por experiencias (cocteles de autor, barras temadticas, catas) y
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celebraciones familiares. En el &mbito corporativo, las empresas retoman eventos internos
(Dia del Trabajador, aniversarios, fin de afio) con foco en clima laboral. Conviven
tendencias de consumo responsable (opciones low-alcohol y mocktails) y de bienestar
(menos azucar, ingredientes frescos), lo que abre espacio para cartas mixtas y
comunicacion de beneficios. Las resefias en Google y el contenido en redes influyen

fuertemente en la decision; una reputacion digital activa es decisiva para cerrar contratos.

Tecnolégico. El alcance orgdnico en redes sociales depende de algoritmos que
favorecen video corto (reels) y sefales de interaccion (guardados, compartidos). Para
captacion, Meta/TikTok Ads permiten segmentar por intereses y ubicacion, mientras que
WhatsApp Business centraliza la conversion con catadlogos, respuestas rapidas y etiquetas
para seguimiento de leads. La integracion de formularios/landing con hojas de célculo o
CRM ligero facilita trazabilidad de cotizaciones. En operacion, un POS o registro digital

de insumos y costos por evento mejora la precision de presupuestos y margenes.

Ambiental. Crece la exigencia por gestion responsable de residuos (vidrio,
pléstico, organicos) y por reducir el uso de plasticos de un solo uso (sorbetes, vasos).
Adoptar materiales reutilizables o biodegradables, planes de retorno de botellas y un
manejo eficiente del frio/hielo no solo reduce impacto sino que también diferencia la

marca en el discurso de sostenibilidad, especialmente valorado por clientes corporativos.

Legal. La operacion debe cumplir con la normativa de venta y promocion de
bebidas alcoholicas (restricciones de publicidad responsable y verificacion de mayoria de
edad en activaciones), asi como con las reglas de proteccion de datos personales en la
gestion de leads y difusion por WhatsApp. Son criticos los contratos de prestacion de
servicios (clausulas de seguridad, horarios, responsabilidades) y las facturas/boletas

acordes al servicio. El uso de imagen de asistentes en contenidos requiere autorizaciones
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explicitas. El apego a estas reglas reduce contingencias y fortalece la confianza del

cliente.
2) Matriz FODA

Se detalla en la tabla 2
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Tabla 2
Matriz FODA
Fortalezas Oportunidades

Propuesta de valor clara: barra en sitio con cdcteles de autor, ritual
de servicio y personal capacitado.
Manual de marca y tono definidos; produccion propia de fotos y

microvideos en barra.

Velocidad de respuesta comercial en WhatsApp Business (guiones,

catalogos, etiquetas y seguimiento).

SEO local trabajado (Google optimizado, resefias en crecimiento,
cobertura de eventos en vivo).

Paquetizacion por segmento (social/corporativo) con opciones de

upselling (horas extra, cristaleria, bartender adicional).

Reactivacion de eventos corporativos en Trujillo (clima laboral,
dia del trabajador, fin de afio).

Calendario con altas intenciones de compra (Dia del Trabajador,
Fiestas Patrias, aniversarios, ferias).

Tendencias de consumo: mocktails, low-alcohol, ingredientes
frescos y experiencias de cata/maridaje.

Diferenciacion por sostenibilidad (menos plasticos, materiales
reutilizables, manejo de residuos).

Alianzas con locales: hoteles, salones, wedding planners y
organizadores de eventos.

Segmentacion avanzada con Meta/TikTok Ads y WhatsApp.
Paquetes corporativos con facturacion, polizas y checklist de

seguridad, que reducen friccion de compra.
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Debilidades Amenazas

e Historial 2024 con baja frecuencia de contratos y alta estacionalidad. e Guerra de precios de barras moéviles y caterings “todo incluido”.
e Dependencia de pauta en redes; alcance organico fragil sin inversion e Fiscalizacién municipal (permisos, horarios, ruidos) que puede
constante. afectar activaciones.

e CRM incipiente: base de datos poco segmentada y sin NPS/casos de e Tipo de cambio — encarecen licores importados.

éxito sistematizados. e Fenomenos climaticos (p. ¢j., El Nifio) que alteran
e Capacidad logistica limitada para eventos simultaneos (cristaleria, disponibilidad/precio de frutas y hielo.
hielo, movilidad). e Cambios de algoritmo que reducen alcance organico y elevan
e Variabilidad de costos por insumos importados; margenes sensibles CPA en campaiias.
al tipo de cambio. e Riesgo reputacional por resefias negativas o desalineacion entre lo
e Protocolos de servicio no totalmente estandarizados por tipo de comunicado y lo servido.
evento y aforo. e Inseguridad/coyuntura que provoca cancelaciones de ultima hora.
e Baja presencia en canales marketplaces de eventos; embudo e Dependencia de proveedores clave (licores/cristaleria) con riesgo
corporativo. de ruptura de stock.

Nota: elaborado acorde a la reunion con todos los docentes de la institucion
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3) Analisis de Competidores: Matriz de Perfil Competitivo (MPC)
Tabla 3

Matriz de Perfil Competitivo de Sobre Barra Peru SAC

Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3 Sobre Barra Peru
Factor clave Peso

Rating Puntaje =~ Rating  Puntaje = Rating  Puntaje = Rating  Puntaje

Calidad del producto y experiencia de

o 0.18 4 0.72 2 0.36 2 0.36 2 0.36
servicio
Precio / Propuesta de valor 0.12 3 0.36 4 0.48 4 0.48 4 0.48
Marca y reputacion online 0.12 3 0.36 3 0.36 2 0.24 2 0.24
Contenido digital y pauta 0.10 4 0.40 2 0.20 2 0.20 1 0.10
SEO local y resefias 0.08 3 0.24 2 0.16 2 0.16 1 0.08
Velocidad de cotizacion y cierre en 0.10 4 0.40 3 0.30 5 0.20 4 0.40
WhatsApp
Capacidad logistica para eventos 0.10 3 0.30 3 0.30 2 0.20 4 0.40
simultdneos
Innovacion de carta y experiencias 0.08 4 0.32 2 0.16 2 0.16 1 0.08
Alianzas (locales, planners, 0.07 3 0.21 2 0.14 2 0.14 2 0.14
influencers)
Cumplimiento normativo / 0.05 4 0.20 3 0.15 2 0.10 2 0.10
operatividad
Total 1 3.51 2.61 2.24 2.38

Nota: elaborada por la autora
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Interpretacion de la matriz

El Competidor 1 lidera con 3.51 puntos, mostrando un desempefio superior y
consistente en calidad del producto/experiencia, contenido y pauta, velocidad de
cotizacion por WhatsApp, innovacion de carta y cumplimiento normativo, lo que explica
su posicion dominante.

El Competidor 2 alcanza 2.61 puntos y se sostiene principalmente en precio
competitivo y una logistica aceptable, aunque arrastra brechas notorias en calidad,
contenido/SEO e innovacion, que limitan su proyeccion. Sobre Barra Perti S.A.C. obtiene
2.38 puntos, ubicandose en tercer lugar con fortalezas claras en precio, respuesta
comercial y capacidad para eventos simultaneos; sin embargo, evidencia oportunidades
criticas de mejora en calidad y experiencia servida, marca/reputacion, contenido y pauta,
SEO vy resefias, innovacion de carta y alianzas, variables necesarias para cerrar la brecha
con el lider.

Finalmente, Competidor 3 cierra la tabla con 2.24 puntos, sostenido casi
exclusivamente por el precio, pero con desempefios débiles en velocidad de atencion,
capacidad logistica, innovacion y visibilidad digital. En sintesis, la matriz confirma que,
si bien Sobre Barra compite en precio y respuesta, su prioridad estratégica es elevar la
percepcion de valor (calidad + marca) y la traccion digital (contenido/SEQO) para escalar
posiciones.

3.4.2. Fase 2: Creacion del Buyer Persona

Para que el plan de marketing digital apunte a resultados medibles, definimos
perfiles de cliente basados en el diagndstico 2023, la naturaleza del servicio (barra en
eventos) y los canales que mejor convierten. Sobre Barra Perti S.A.C. atiende dos frentes

con comportamientos distintos: corporativo (areas de RR.HH./Marketing que organizan
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fechas institucionales) y social (personas naturales que celebran cumpleaios,
matrimonios civiles, etc.). A continuacion, se presentan dos buyer personas prioritarios

en la figura 6 y figura 7

48



UNIVERSIDAD
PRIVAOA
DEL NORTE

Figura 6

“Implementacion de un plan de marketing digital en la empresa
Sobre Barra Peri S.A.C.”

Buyer persona del segmento corporativo de Sobre Barra Perii SAC

Valeria Huamdn

r ~\
PERFIL DEMOGRAFICO
EDAD 32 afos
SEXO Mujer
UBICACION Trujillo, La Libertad
EDUCACION Lic. en Administracién
OCUPACION Coordinador RRHH en
Agroexportadora
ESTADO CIVIL Soltera
\ 7
s N

ESTILO DE VIDA Y HABITOS

+ Planifica con 4-8 semanas de
anticipacion

+ Compara 2-3 cotizaciones

* Trabaja con presupuestos
cerrados y requiere evidencia
(fotos, videos, casos de éxito).

MOTIVACIONES Y NECESIDADES

« Busca proveedores formales y puntuales que
cuiden la imagen de la empresa.

Requiere facturacion y contratos claros, cero
incidentes operativos, y propuestas que mejoren
el clima laboral.

Valora gue el servicio incluya protocolos de
seguridad, experiencia consistente y reportes
post evento.

.

.

EXPECTATIVA DEL PRODUCTO

Cocteleria de calidad y mocktails
Personal uniformado y entrenado

Set-up ordenado, cristaleria adecuada y
tiempos de servicio estables

Puntualidad en montaje/desmontaje
Checklists y pdlizas cuando corresponda.

.

.

PUNTOS DE DOLOR

* Proveedores informales
* Cotizaciones lentas o poco claras
* Cambios de precio de ultima hora

* Falta de cumplimiento normativo

Logistica deficiente que afecta la reputacion

interna del area.

\ v

OBJETIVOS AL CONTRATAR UNA EMPRESA

Reducir friccion y riesgos

Elevar la experiencia del staff en fechas
internas
Cumplir con presupuesto y politicas de la

empresa.

-~

CANALES DE COMUNICACION

« Email corporativo

» WhatsApp Business

« Busquedas en Google Maps y reseias

= Referidos de venues/planners y Camara de

Comercio.

”

MENSAJE PARA CARLOS RAMIREZ

“Hacemos que tu area brille sin sobresaltos.
Montaje puntual, carta mixta (alcohdlica y sin
alcohol), facturacién y protocolos listos para tus
auditorias.”

Nota: elaboracion propia

49



Fi

gura 7

“Implementacion de un plan de marketing digital en la empresa
Sobre Barra Peri S.A.C.”

Buyer persona del segmento social de Sobre Barra Perii SAC

Diego Salas
= o

»

PERFIL DEMOGRAFICO

EDAD 29 afios
SEXO Hombre
UBICACION Trujillo, La Libertad
EDUCACION Ing. Sistemas
OCUPACION Jefe de Sistemas en

empresa Retail
ESTADO CIVIL Casado

7

\

ESTILO DE VIDA Y HABITOS

* Consume contenido de bares y

cocteleria

Planifica con 2—-4 semanas

« Decide por fotos/videos y
testimonios

« Valora promos y packs cerrados.

e

MOTIVACIONES Y NECESIDADES

* Quiere un evento memorable con cocteles
“instagrameables”

Precio claro y personal amable.

Le atraen las experiencias personalizadas
(tematicas, estaciones, firmas de autor)
Facilidad de reserva por WhatsApp.

EXPECTATIVA DEL PRODUCTO

« Disefio de carta segun numero de invitados

« Cristaleria estética, hielo suficiente y
presentacion impecable

* Opciones low-alcohol y sin alcohol

« Musicay ritmo de servicio que acomparie la
fiesta.

-

PUNTOS DE DOLOR

« Sorpresas en el costo final

« Proveedores tardios o que no llegan

* Bebidas mal balanceadas

« Vasos desechables de baja calidad

« Dificultad para coordinar todo desde el celular.

Nota: elaboracion propia

OBJETIVOS AL CONTRATAR UNA EMPRESA

« Que sus invitados digan “qué buena barra”,
sin complicarse con la logistica
« Controlar el gasto con combos por persona

« Opciones de upselling.

-

CANALES DE COMUNICACION

« Instagram, TikTok y Facebook (reels y stories)
* Anuncios de Google con resefias
« Contacto y seguimiento por WhatsApp.

~

MENSAJE PARA CARLOS RAMIREZ

“Tu celebra; nosotros nos encargamos del show.
Cocteles de autor, cristaleria elegante y packs
sin sorpresas, coordinado 100% por WhatsApp.”
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El analisis y creacion de los buyer persona de Sobre Barra Perti S.A.C. permitio
delimitar dos perfiles troncales y sus decisiones de compra: por un lado, la coordinadora
corporativa que busca proveedores formales, con facturacion y protocolos claros, cero
sobresaltos operativos y una experiencia consistente que potencie el clima laboral; por
otro, el anfitrion social que prioriza un evento memorable, estético y “sin
complicaciones”, con precios cerrados, cocteles de autor y opciones low-alcohol. Esta
lectura revela necesidades concretas: puntualidad, logistica ordenada, transparencia de
costos, casos de éxito y atencion agil por WhatsApp y orienta el disefio del plan digital:
contenido diferenciado (B2B con pruebas de servicio y B2C con reels y testimonios),
paquetizacion de ofertas por segmento, mensajes y CTAs especificos en
Instagram/Google/LinkedIn y un embudo de captacion—reserva que inspire confianza,

transmita valor y fortalezca relaciones duraderas con empresas y personas en Trujillo.
3.4.3. Fase 3: Estrategias de Marketing Digital

Las estrategias del plan se concentran en seis palancas de alto impacto que
priorizan la generacion y conversion de demanda: campanas pagadas orientadas a
mensajes/leads para asegurar flujo constante de oportunidades; protocolo de conversion
en WhatsApp Business con tiempo de respuesta maximo de 2 horas y plantillas de
cotizacion; paquetizacion y upselling para elevar el ticket promedio en los segmentos
social y corporativo; SEO local y programa de resefias en Google para ganar
descubrimiento y prueba social; alianzas de canal con venues, planners, hoteles y
agencias, para captar demanda corporativa de mayor valor; y contenido en video corto

segmentado por buyer persona.
En conjunto, estas medidas estdn disefiadas para incrementar los ingresos >30%,
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elevar el ticket promedio y sostener un flujo mensual de leads y seguidores calificados.

1)

2)

3)

4)

Campaiias pagadas orientadas a Mensajes/Leads (Meta y TikTok)

Impacto: volumen constante de oportunidades (segmentos: social y

corporativo).

Acciones clave: dos bloques de audiencias (RR.HH./Marketing y
celebraciones); creatividades por segmento; remarketing a quienes

interactian.

Conversion por WhatsApp Business

Impacto: mejora directa de la tasa de cierre.

Acciones clave: catilogo de packs; respuestas rapidas; recordatorios

automaticos; enlace de pago.

Indicador meta: tiempo de respuesta < 2 horas

Paquetizacion y upselling para elevar ticket

Impacto: incremento del ingreso por contrato.

Acciones clave: Segmento Social (Basico/Estandar/Premium) y Segmento
Corporativo (After Office, Dia del Trabajador, Fin de Ano) con mocktails

incluidos; upsell de hora extra, cristaleria premium y bartender adicional.

Indicador meta: ticket social mayor a S/1,600 y corporativo mayor a S/3,500.

SEO local + Programa de Resefias en Google
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o Impacto: descubrimiento organico.

e Acciones clave: optimizar Google Business Profile (productos/servicios,

fotos semanales)

5) Contenido de video corto por segmento

o Impacto: mejora de conversion en ads y crecimiento de comunidad

cualificada.

e Acciones clave: 60% reels: casos de eventos en empresas (montaje,
seguridad, testimonios RR.HH.) y show close-ups de cocteles, packs con

precio visible)

e KPI meta: +30% seguidores en redes sociales

3.4.4. Fase 4: Content Schedule (Parrilla de Contenidos)

Esta fase 4 ordena la produccion y publicacion de piezas digitales de Sobre Barra
Pert S.A.C. para conectar, semana a semana, con los dos buyer persona definidos y con
los objetivos del plan. La parrilla fija tematicas, formatos y frecuencia, priorizando video
corto, casos de éxito y packs con precios visibles, direcciona clientes directos a WhatsApp
y marca hitos estacionales (Madre/Padre, Fiestas Patrias, fin de afio). Con ello, cada
contenido cumple un propdsito claro: generar leads calificados, convertir a contrato y

elevar el ticket promedio.
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Tabla 4

Parrilla de Contenidos de Marzo 2025 a Diciembre 2025

Mes Sem Tipo de contenido Formato Red social ~ Objetivo especifico
i +
Lanzamiento 2025 1G, FB, Presentar oferta y
Mar-25 1 packs Reel 20s . .
) . TikTok derivar a WhatsApp
Social/Corporativo
) Caso de éxito Carrusel IG, Prueba social B2B y
corporativo (after office) LinkedIn captura de leads
3 Coctel de %}ltor de Video corto G, TikTok Estl.mular derr}qnda
temporada social con estética
4 Post. en Google: Publicacién Google SEQ 1.ocal y consultas
servicios y FAQs organicas
Abr25 1 Detras. de camaras: Reel IG, TikTok Reducir frlccm.n’ y
montaje en 60 min mostrar operacion
) Brochure “Eventos PDF/imagen LinkedIn, = Agendar cotizaciones
corporativos Q2” SR (¢} RR.HH./MKT
Testimonio anfitrién Video Generar confianza
3 . ) IG, FB )
social vertical (social)
4 fl“lp.: (Cuantos tragos por Carrusel IG, FB Educar y facilitar la
invitado? compra
Packs Dia de la Madre Activar fecha especial
May-25 1 (social) Carrusel IG, FB con CTA WA
. IG, Reforzar propuesta
2 Mocktails para empresas Reel LinkedIn saludable B2B
3 Before/After de barra Reel IG, TikTok Mostrar 1mpac.to.
visual del servicio
4  Resefas del mes (+QR)  Post IG, Google Impulsa}r’ reviews y
reputacion
Jun-25 1  Packs Dia del Padre Reel IG, FB Campang 50 cial con
precios visibles
Caso B2B: convivencia LinkedIn,  Captar leads
2 . Carrusel .
interna IG corporativos
3 Tip de ahorro: combos Carrusel IG, FB Justlﬁcar- tlgket y
por persona cerrar objeciones
4 L1v§ br'eve Q&A Live 10 min  IG Resolver dudas y
cotizaciones agendar
Jul-25 1 Fles:@s Patrias: barra Reel IG, TikTok Activacion estacional
tematica
Seguridad y protocolos LinkedIn,  Tranquilizar a
2 en eventos Carrusel 15 RR.HH./MKT
3 Cocf@l'mgnature Video corto  IG, TikTok Insp1rgc1on y
patridtico branding
4 Publicacion GBP + fotos Post Google SEO local y trafico al
nuevas perfil
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Ago-25 1

Sep-25 1

Oct-25 1

Nov-25 1

Dic-25 1

“Cbémo cotizamos en 2
horas”

Alianza con hotel/venue

Testimonio empresa
(RR.HH.)

Promocion hora extra
(condicionada)

“Top 3 cocteles low-
alcohol”

Caso B2B: aniversario
de empresa

UGC: mejores fotos de
clientes

Post GBP con preguntas
frecuentes

Halloween: barra
tematica

“Checklist evento
corporativo”

Before/After + tiempos
de servicio

Resefias del mes (+QR)

Fin de afio corporativo:
paquetes

Cocteles para
terraza/verano

Detras de camaras:
logistica

Promocion por aforo
(>80 pax)
Navidad/Fin de Afio:
ultima llamada

Compilado de casos
2025

Agradecimiento + NPS

Cierre anual en Google

Reel
Foto + copy

Video

Historia +
post

Reel

Carrusel

Carrusel

Post

Reel
PDF/imagen
Carrusel
Post
Carrusel
Reel

Video corto
Post

Reel

Carrusel

Historia +
post

Post

IG, TikTok

LinkedIn,
1G

LinkedIn
1G, FB
1G, TikTok

LinkedIn,
1G

IG

Google

IG, TikTok
LinkedIn
IG

IG, Google

LinkedIn,
1G

IG, TikTok
IG
IG, FB

IG, FB

LinkedIn,
1G

IG,
WhatsApp

Google

“Implementacion de un plan de marketing digital en la empresa
Sobre Barra Peri S.A.C.”

Prometer SLA 'y
captar chats

Apertura de canal
B2B

Validacion
corporativa

Empujar upselling

Ampliar alcance y
preferencias

Demanda Q4
corporativa

Fomentar
participacion y
confianza

Capturar btisquedas
locales

Incrementar reservas
sociales

Lead magnet B2B

Reducir friccion de
compra

Reforzar reputacion

Cierre de contratos
B2B

Anticipar temporada
alta

Confiabilidad
operativa
Incentivar tickets
altos

Urgencia y tltimas
fechas

Prueba social y
branding
Fidelizacion y
referidos

SEO/reputacion para
2026

Nota: contenido elaborado por la autora y aprobado por la gerencia de la empresa
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3.4.5. Fase 5: Presupuesto
Tabla §
Presupuesto para las camparias de marketing digital 2025
Ads Producciéon Ediciony  Gestion CM . Total mensual
Mes 2025 (Meta/TikTok) foto/video Disefio* & pauta* Influencers Herramientas (S/)
Marzo 500.00 250.00 40.00 0.00 60.00 50.00 900.00
Abril 500.00 250.00 40.00 0.00 60.00 50.00 900.00
Mayo 700.00 350.00 60.00 0.00 100.00 50.00 1,260.00
Junio 600.00 300.00 40.00 0.00 80.00 50.00 1,070.00
Julio 700.00 350.00 60.00 0.00 100.00 50.00 1,260.00
Agosto 500.00 250.00 40.00 0.00 60.00 50.00 900.00
Setiembre 500.00 250.00 40.00 0.00 60.00 50.00 900.00
Octubre 600.00 300.00 40.00 0.00 80.00 50.00 1,070.00
Noviembre 900.00 400.00 80.00 0.00 150.00 50.00 1,580.00
Diciembre 1,100.00 450.00 100.00 0.00 200.00 50.00 1,900.00
Total 6,600.00 3,150.00 540.00 0.00 950.00 500.00 11,740.00

* Actividades realizadas por la Jefe de Marketing; sdlo se considera un gasto menor en recursos/plantillas.

Nota: detalle de costos elaborado por la autora, con valores promedio del mercado trujillano.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1. Resultados del objetivo 1: Aumentar en 30% la comunidad de seguidores
cualificados en redes sociales y generar un minimo de 20 leads mensuales desde

canales digitales, buscando una tasa de conversion a contrato > 30%.

Para evaluar el cumplimiento del Objetivo 1 se aplico una encuesta a 50
prospectos que realizaron consultas o solicitaron cotizacion del servicio de barras méviles
de Sobre Barra Peri S.A.C. (via redes sociales, WhatsApp o contacto referenciado). El
proposito fue identificar el canal de descubrimiento de la marca y el comportamiento
posterior (seguir la cuenta y/o dejar datos), con el fin de rastrear la generacion de leads y

su progresion hacia la contratacion.
Figura 8

Cuestionario aplicado a prospectos

P1. ;A través de qué medio conocid inicialmente a Sobre Barra Peru Respuesta
S.A.C. (servicio de barras para eventos)? (marque sélo
1 opcidn)

1. Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok)

2. WhatsApp o mensaje directo desde redes sociales
3. Recomendacion de un amigo o familiar

P2. Tras ese primer contacto, ;realiz6 alguna de las siguientes
acciones?

1. Segui la cuenta oficial en redes sociales
2. Dejé mis datos (formulario/DM) para recibir informacion o cotizacion

3. No realicé ninguna accion

P3. ;Llego a solicitar una cotizacion y concreté la contratacion del
servicio?

1. Si, solicité cotizacion y contraté
2. Si, solicité cotizacion pero no contraté
3. No solicité cotizacion

Nota: elaborada por la autora
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Tabla 6

Sobre Barra Peri S.A.C.”

Resultados pregunta 1: Medio conocio inicialmente a Sobre Barra Peru SAC

Canal Frecuencia Porcentaje
(n) (%)
Redes sociales (Facebook/Instagram/TikTok) 30 60
WhatsApp o mensaje directo 14 28
Recomendacion de amigo/familiar 6 12
Total 50 100

Nota: elaborado a partir de los resultados de la encuesta

Los datos evidencian que el descubrimiento de la marca es predominantemente

digital: el 60% de los prospectos conocid a Sobre Barra Perti S.A.C. por redes sociales y

un 28% por WhatsApp o mensaje directo, sumando 88% de captacion desde canales

online. Solo el 12% provino de recomendaciones. Esto posiciona a redes sociales como

la principal puerta de entrada al embudo, mientras que WhatsApp/DM actia como

conector inmediato hacia la consideracion y la conversion en lead (contacto uno a uno).

En consecuencia, la estrategia de crecimiento de comunidad y generacion de leads debe

priorizar inversion, contenidos y automatizacion en estos dos frentes.

Tabla 7

Resultados pregunta 2: Acciones posteriores del prospecto

Accion Frecuencia Porcentaje
(n) (%)
Siguio la cuenta y dejo sus datos (lead cualificado) 22 44
Dejo sus datos sin seguir la cuenta (lead) 6 12
Solo siguid la cuenta 17 34
No realiz6 ninguna accion 5 10
Total 50 100

Nota: elaborado a partir de los resultados de la encuesta

Predomina un comportamiento activo: el 90% de los prospectos realizd alguna
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accion tras el primer contacto. El grupo mas numeroso es el de alta intencion —quienes
siguieron la cuenta y dejaron sus datos, con 44% (22/50), senal de interés doble
(contenido + contacto comercial). Un 12% (6/50) dejo sus datos sin seguir la cuenta; este
perfil suele buscar respuesta rapida o cotizacién puntual y exige gestion agil por
WhatsApp o DM (mensaje directo). El 34% (17/50) solo sigui6 la cuenta, lo que indica
interés de exploracion motivado por el contenido, pero ain sin disposicidon a compartir
datos; aqui el contenido de valor es el gancho natural hacia el lead. Finalmente, el 10%
(5/50) no realiz6 acciones, lo que sugiere fricciones (tiempo de respuesta, carga del
formulario) o un encaje de oferta atin no percibido.

Tabla 8

Resultados pregunta 3: Solicito cotizacion y contrato el servicio

Frecuencia Porcentaje

Estado (n) (%)
Solicité cotizacidon y contratd 9 18
Solicitd cotizacion y no contratd 8 16
No solicito cotizacion 33 66
Total 50 100

Nota: elaborado a partir de los resultados de la encuesta

La distribucion muestra tres niveles de avance comercial: 66% de los prospectos
no solicitd cotizacion (33/50), mientras que 34% si la solicitd, dividido entre quienes
contrataron (18%, 9/50) y quienes no contrataron (16%, 8/50). Esto perfila un embudo
donde la principal caida ocurre antes de la solicitud de cotizacion (paso de interés a
intencion transaccional). Observando las relaciones internas del embudo: entre quienes si
solicitaron cotizacion (17 casos), la mitad cerr6 contrato (9/17 = 52.9%), lo que
caracteriza un alto poder de cierre una vez que el prospecto entra a la etapa comercial. Si
se contrasta con los leads identificados en la pregunta (28 personas que dejaron datos), el

60.7% de ellos avanzo a cotizar (17/28) y el 32.1% derivé en contrato (9/28). En suma,

59



UPN “Implementacion de un plan de marketing digital en la empresa
e Sobre Barra Peri S.A.C.”

DEL NORTE

los datos describen un embudo con intencidn s6lida en etapas medias y finales (cotizacion
y cierre), pero con un volumen importante de prospectos que permanece en exploracion
0 postergacion previa a la cotizacidon, posiblemente por factores de oportunidad,
presupuesto o necesidad de mayor informacion antes de formalizar la solicitud.

Tabla 9

Resumen de métricas del Objetivo 1

Métrica Resultado  Meta (;Se. .
cumplio?
Leads generados (prospectos que dejaron datos) 28 > 20/mes Si
Tasa de conversion a contrato (contratos/leads) 32.10%  >30% Si
Indicador proxy de comunidad cualificada (muestra) 44% >30% Si

Nota: Porcentajes obtenidos: 32.10% (9/28); 44% (22/50)

Los indicadores muestran un desempeio superior al objetivo definidos. Se
registraron 28 leads en el periodo medido, superando la meta minima de >20/mes
(equivale a +40% sobre el umbral). La tasa de conversion a contrato alcanzd 32.10%,
ubicandose 2.1 puntos porcentuales por encima de la meta (>30%). Ademas, el indicador
proxy de comunidad cualificada lleg6 a 44%, es decir, +14 puntos respecto del objetivo
(>30%), evidenciando que el crecimiento de audiencia no solo fue volumétrico sino

también de calidad (seguidores con disposicion a entregar datos y avanzar en el embudo).

En conjunto, estos resultados logran y superan el Objetivo 1, ya que el volumen
de leads es suficiente para sostener la prospeccion mensual, una conversion efectiva que
cumple el estdndar definido y una base de seguidores cualificados que respalda la

estabilidad del flujo de eventos proyectado para el afo.
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4.2. Resultados del objetivo 2: Elevar el ticket promedio en ambos segmentos
a julio de 2025, pasando en social de S/. 1,344 a S/. 1,600 y en corporativo de S/.

3,156 a S/ 3,500.

Luego de obtener una mejora en captacion de prospectos y en la generacion de
contratos. la Tabla 10 muestra el Registro de ingresos por eventos 2025 para el periodo
abril—julio, desagregado por los segmentos social y corporativo. Se reportan el numero
de eventos, el ingreso total y el ticket promedio por segmento y para el total mensual,
tomando como fuente el consolidado de ventas y ordenes de servicio. Este recorte
concentra los meses de mayor actividad de la campana y permite evaluar el avance hacia

el hito de julio de 2025.
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Tabla 10

Registro de ingresos por eventos marzo - julio 2025

Mes  Eventos Ingreso Ticket prom. Eventos Ingresg Ticket PIOML 1o tal Ingreso total Ticket prom.
2025  sociales  social (S/) social (S/)  corporativos COI‘p((éI‘/a).thO COI‘p((éI‘/a),thO eventos (S)) total (S/)
Abril 4 6,500.00 1,625.00 3 9,500.00 3,166.67 7 16,000.00 2,285.71
Mayo 5 8,500.00 1,700.00 4 13,000.00 3,250.00 9 21,500.00 2,388.89
Junio 7 11,800.00 1,685.71 5 21,000.00 4,200.00 12 32,800.00 2,733.33
Julio 8 13,500.00 1,687.50 6 26,900.00 4,483.33 14 40,400.00 2,885.71
Total 24 40,300.00 1,679.17 18 70,400.00 3911.11 42 110,700.00 2,635.71

Nota: elaborado por la autora con datos de la empresa en el periodo abril — julio 2025.
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En los cuatro meses analizados, el ticket promedio social se mantuvo > S/ 1,600
cada mes (promedio del periodo: S/ 1,679.17), y el ticket promedio corporativo se sostuvo
> S/ 3,500 cada mes (promedio del periodo: S/ 3,911.11). Por lo tanto, a julio de 2025 se
logrd y superd el Objetivo 2 (elevar el ticket promedio a S/ 1,600 en social y S/ 3,500 en
corporativo), evidenciando una mejora consistente del valor por evento en ambos

segmentos.

Finalmente, se elabor6 un comparativo Abr—Jul 2024 vs Abr—Jul 2025. Este corte
homogéneo por periodo permite controlar la estacionalidad y medir, con base real, la
variacion del valor por evento en cada segmento. El cuadro consigna el ticket promedio
por afio, el incremento absoluto y el porcentaje de variacion respecto a 2024, indicadores

necesarios para determinar si la meta fue alcanzada.
Tabla 11

Comparativo de ticket promedio 2024 vs 2025

Afio* Ticket prom. Ticket prom. Ticket prom. total
social (S/) corporativo (S/) (S/))
Abr-Jul 24 1,320.00 3,000.00 1,950.00
Abr-Jul 25 1,679.17 3.911.11 2,635.71
Incremento 359.17 911.11 685.71
Porcentaje respecto
27% 30% 35%

al 2024

Nota: elaborado por la autora con datos de la empresa en el periodo abril — julio 2025

El ticket promedio social paso de S/ 1,320.00 a S/ 1,679.17, incrementandose en

S/ 359.17, lo que resulta en un 27% de incremento, superando la meta de S/ 1,600. En
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corporativo, el ticket promedio creci6 de S/3,000.00 a S/ 3,911.11, incrementandose en
S/ 911.11, lo que significa un 30% adicional, por encima de la meta de S/ 3,500. Como
efecto conjunto, el ticket promedio total aument6 de S/ 1,950.00 a S/ 2,635.71 (S/ 685.71
adicional y 35% de incremento). Estos resultados muestran una mejora consistente en

ambos segmentos durante 2025 y confirman que el Objetivo 2 se superd al cierre de julio.

4.3. Resultados del objetivo general: Incrementar en al menos 30% los
ingresos por servicios de barra en eventos durante 2025 respecto de 2024,
fortaleciendo la captacion y conversion de clientes sociales y corporativos en la

ciudad de Trujillo.

El comparativo de ingreso por eventos 2024 vs 2025 (abr—jul) se elabor6 para
verificar el cumplimiento del objetivo general: incrementar en >30% los ingresos por
servicios de barra en 2025 respecto de 2024, a partir del fortalecimiento de la captacion
y la conversion en los segmentos social y corporativo de Trujillo. Se tomd el mismo tramo
temporal (abril-julio) en ambos afios para controlar estacionalidad, asegurar
comparabilidad y atribuir con mayor precision el efecto de las acciones comerciales y

digitales implementadas en 2025.
Tabla 12

Comparativo de ingreso por eventos 2024 vs 2025

Ingreso

< % :

Afo Ingreso social (S/) corporativo (/) Ingreso total (S/)
Abr-Jul 24 16,600.00 19,000.00 35,600.00
Abr-Jul 25 40,300.00 70,400.00 110,700.00
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Incremento 23,700.00 51,400.00 75,100.00

Porcentaje respecto al

2024 143% 271% 211%

Nota: elaborado por la autora con datos de la empresa en el periodo abril — julio 2025

Entre abr—jul 2024 y abr—jul 2025, el ingreso total pas6 de S/ 35,600 a S/ 110,700;
es decir un incremento de S/.75,100, lo que equivale al 211%, superando ampliamente el
umbral de 30% definido en el objetivo general. Por segmento, social crecié de S/.16,600
a S/.40,300; equivalente a S/.23,700 y aun 143% y corporativo de S/.19,000 a S/.70,400,
correspondiente a S/.51,400 y porcentualmente a 271%. El crecimiento estuvo liderado
por corporativo, que explicod alrededor del 68% del incremento absoluto, coherente con
una mejor conversion y mayores tickets/paquetes en ese segmento. En suma, el
desempeiio del periodo evidencia un salto significativo de ingresos en ambos frentes, muy

por encima del minimo exigido por el objetivo general.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El proyecto cumplid y superd el objetivo general de incrementar los ingresos por
servicios de barra en 2025 respecto de 2024. En el corte homogéneo abril—julio, el ingreso
total paso de S/ 35,600 a S/ 110,700, con una variacion absoluta de S/ 75,100 y un 211%,
con un impulso mayor desde el segmento corporativo que pas6 de S/ 19,000 a S/ 70,400,
lo que representa un 271% y un crecimiento relevante en social de S/ 16,600 a S/ 40,300,
(143%). Estos resultados confirman que la combinacién de visibilidad, captacién y
conversion ejecutada durante 2025 fue eficaz para revertir la estacionalidad del 2024 y
elevar sustancialmente la facturacion, sobrepasando con holgura el umbral del 30%
planteado en el objetivo general.

En el objetivo especifico 1 que fue: crecer la comunidad cualificada y generar un
minimo de 20 leads/mes con conversion >30%, se alcanzod y superd la meta: se registraron
28 leads en el periodo medido, una tasa de conversion a contrato de 32.10% y un 44% de
indicador de comunidad cualificada (seguidores con disposicion a dejar datos o avanzar
en el embudo). Estos indicadores muestran un embudo sélido en etapas medias y finales,
gracias al uso de campafias orientadas a mensajes/leads y a la estandarizacion de la
atencion por WhatsApp Business, que acortd tiempos de respuesta y ordeno la cotizacion.

En el objetivo especifico 2 que fue: elevar el ticket promedio a S/ 1,600 en social
y S/ 3,500 en corporativo a julio de 2025, la meta también se supero: el ticket promedio
social del periodo abr—jul alcanz6 S/ 1,679.17 y el corporativo S/ 3,911.11, sosteniéndose
por encima del umbral mes a mes. La paquetizacion por segmento
(basico/estandar/premium en social; after office, Dia del Trabajador y fin de afio en

corporativo) y los adicionales (hora extra, cristaleria premium, bartender adicional)
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explican el incremento del valor por contrato.

A lo largo de la experiencia, se aplicaron competencias profesionales propias de
Administracion y Servicios Turisticos (UPN): andlisis del entorno y disefio de buyer
personas para afinar la propuesta de valor y las rutas de trafico; planeacion y ejecucion
de estrategias de marketing digital de alto impacto (ads a mensajes/leads, SEO local y
programa de resenas, alianzas con venues/planners, contenido en video corto); gestion de
servicios y hospitalidad para alinear la promesa digital con la operacion en evento; y toma
de decisiones con base en KPI, usando ticket promedio, leads y tasa de cierre para iterar
sobre el funnel. Todo ello se evidencio en las fases del plan y en los resultados obtenidos.

Lecciones aprendidas

El diagnostico 2024 evidencid poca frecuencia de contratos y fuerte
estacionalidad, con una cartera inclinada a eventos sociales de menor valor. La respuesta
fue un plan que priorizé mas visibilidad, mejor captaciéon (derivacion a WhatsApp) y
mayor conversion (protocolos y tiempos de respuesta), reforzando ademas la coherencia
entre lo publicado y la experiencia real del servicio. Este aprendizaje deja claro que, en
servicios de cocteleria movil, el crecimiento sostenido requiere atacar simultdneamente
la demanda (tope de embudo), la friccion en la cotizacidon y la consistencia operativa en
campo.

Asimismo, resulto clave ordenar el trabajo estacional y de picos con una parrilla
de contenidos que anticipe fechas fuertes (Madre/Padre, Fiestas Patrias, fin de afo), y
sostener una fuente paralela de demanda mediante SEO local y resefias para no depender
exclusivamente del algoritmo de redes. Con ello, se mitigaron baches entre campafias y
se fortalecio la prueba social que respalda la decision de compra, en particular en

corporativo.
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Recomendaciones

Se recomienda a la empresa destinar la mayor parte del presupuesto a campafias
de performance y reservar una fraccion menor para contenido de marca que mantenga
alcance y recordacion. En paralelo, establecer un programa formal de alianzas con venues,
planners, hoteles y agencias (brochure trimestral, casos de éxito y seguimiento comercial
en rees sociales) para asegurar un flujo estable de cotizaciones de mayor valor.

También se sugiere desplegar campafias segmentadas por buyer persona y
remarketing a quienes interactiian, priorizando formatos de video corto y llamados a la
accion directos hacia WhatsApp Business. Estandarizar la atencion con guiones, plantillas
de cotizacion y etiquetar a los prospectos como: nuevo, cotizado, seguimiento y cerrado,
definiendo un SLA de respuesta menos a 2 horas para ordenar prioridades.

Finalmente se recomienda mantener y profundizar la paquetizacion por segmento
(basico/estandar/premium en social; after office, corporativos estacionales en
corporativo) e implementar un checklist comercial para ofrecer, adicionales de alto
margen (hora extra, cristaleria premium, bartender adicional, estaciones tematicas).
Asimismo, revisar mensualmente costos e insumos y actualiza listas de precios; incluye
clausulas de ajuste por tipo de cambio en propuestas de vigencia extendida y reforzar la
percepcidn de valor con evidencia visual de montajes y resefias postevento, y monitorea
el ticket promedio por segmento y por vendedor para retroalimentar capacitaciones y

metas individuales.
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ANEXOS

ANEXO N° 1. Incremento de seguidores en redes sociales

Incremento de seguidore en Facebook

Sobre Barra Bar
® siguiendo  Q Buscar

154 seguidores « 2 seguidos

Sobre Barra Bar
& Siguiendo

978 seguidores « 2 seguidos Q Buscar
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Incremento de seguidores en Instagram

() sobrebarrabar -

\ets/ Sobre Barra Bar

L 1052 publicaciones 1646 seguidores 1 seguido

Servicio de camareros
Servicio Bar para todo tipo de eventos-Barra mévil-Bartenders-experiencia-calidad ® .

Nos vemos en la barra B
Trujillo,... méas

Siguiendo Enviar mensaje
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sobrebarrabar -

Sobre Barra Bar

SUBREDASS 132 publicaciones 532 seguidores 1seguido

Servicio de camareros
Servicio Bar para todo tipo de eventos-Barra mévil-Bartenders-experiencia-calidad ® .

Nos vemosen la barra B8
Tryjillo,... més

Siguiendo v Enviar mensaje

ﬁgu
BARRA
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Incremento de seguidores en TikTok

sobrebarrabar sobre barra bar

\
fl 2, Siguiendo Mensaje o

SOBRE BARRA 0 Siguiendc 620 Seguidores 36.8K Me gusta

El mejor Servicio Bar para tu evento
Trujillo, Perd.

d
Q
©
®

< B %

@ 4

UN BUEN MACERADO
DE PISCO

D 66
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sobrebarrabar sobre barra bar

\
‘/‘ 2, Siguiendo Mensaje I

SOBRE BARRA 0 Siguiendo 1871 Seguidores 36.8K Me gusta

El mejor Servicio Bar para tu evento [
Trujillo, Perd.

J
Q
©
®

< B %

I

Conlganaside romper;

@ 4
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