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Servicio: Pescaderia y restaurante (Pescaderia Alex)

Objetivo de la Matriz 7Ps

Identificar, evaluar y priorizar los riesgos asociados a los elementos de marketing
mix para poder implementar estrategias que mitiguen y garanticen la continuidad

del servicio, la satisfaccion del cliente.

Matriz 7ps
P Aspectos clave a | Ejemplo aplicado al Estrategias y
considerar servicio preguntas guia
Producto Disponibilidad y Los clientes no han ¢, Conviene
Experiencia de presentado queja retomar la opcion
compra sobre la calidad de de que el cliente
sus alimentos; Pero | elija su producto
antes estaba la para reforzar la
posibilidad de elegir | transparencia y
directamente tu confianza? ¢ Este
propio pescado y tipo de
decidir si querias tu estrategias brinda
pescado chico o confianza al
grande. comensal?
Precio Relacion, Actualmente los ¢, Coémo
Calidad-precio, precios son diversificar
variedad de accesibles, pero las promociones
promociones y promociones se para no aburrir al
descuentos limitan al 2x1 en cliente? Ejemplo:
(efectivo, por cheladas/micheladas. | descuento
transferencias y especial en
tarjetas) cumpleanos,
consumo gratis al
presentar
certificado de
graduacion,
promociones
familiares o
“happy hour” de
mariscos. |
Plaza Canales de Consideracion de ¢, Como ampliar la
comunicacion, contratacion de cobertura sin
ubicacion y repartidor por parte aumentar costos?
horarios de del restaurante para | 4Se puede
servicio zonas cercanas. asociar con apps




(Espacios
reducidos al
estacionarse,

de delivery?

¢, Como podemos
¢ El cliente puede
recomendar el

pick up y servicio servicio a
a domicilio) domicilio del
restaurante?
Promocion Publicidad, redes | Publicaciones en ¢ Como
sociales, boca a Facebook e comunicamos la
bocay Instagram con fotos | frescura 'y
promociones de productos frescos | confianza? ;Qué
especiales promociones usar
para atraer
clientes nuevos?
Personas Trato del Vendedores amables | ;Qué
comensal, que asesoren sobre | capacitaciones
capacitaciones y | el producto; dar para mejorar
servicio oportunidad de la atencion?
personalizado mejorar con atencion | ;Qué
mas personalizada. herramientas
(ajustar tiempos, pueden ayudar a
sugerir conocer mejor a
preparaciones) los clientes?
¢, Como se pude
mejorar la
atencion del
cliente?
Procesos Rapidez y Actualmente algunos | ¢ Como reducir
Eficiencia en la clientes mencionan los tiempos de
preparacion de la | que los alimentos espera? ;Como
entrega tardan en llegar a su | incentivar al
mesa. personal para
mantener una
buena actitud?
Evidencias Medias de Local limpio, ¢La presentacion
fisicas seguridad y exhibicion y genera
sanitarias empaques con logo | confianza? ;Qué
(Botiquin, (decoracion, cambios fisicos

extintores y
sefialamientos)

ambientacion con
musica, vista al rio,
zona infantil, menu)

refuerzan la
percepcion de
calidad e
higiene?




FLUJO GRAMA

Optimizar la identificor elemento
experencia —  delmarketing mix
del cliente {7Pe)

Analizar situocién

* ctuoldecodop, ¢ DEclionespor ————

cada P:

Dizefar estrotegio
{reforzar
transporencia y
confianza).

l

= Producto

Conviene retomar
opcidn de que el
cliente elija su
producto?

NO

I

. LCumgple

expactativos? * Sl

A Comeo di ificar
l promociones?
Ejernplo: I
cumplearios,
graduacionss. N

l

. Pracio b

[ aumentor costos?

Ejernplo:
repartidor propie

|

£Eg competitive

 atractivo? sl

LCémo amplion
cobartura sin

I

MO

l

Lo ubicacidn y

. Plaza — aCCeso son —— B
odecuados?
& Cdmo comunlcar
frescura y confianza?
Ejemplo: redes
soclales,
promociones M
espacioles. T
¢Lo promocidn es
Promocidn — efactiva? — Bl e

Que capac
dar?
Ejemplo: otencidn
personalizada, I
augerr MO

preporaciones.

!

- Parsonas —

tlemnpos de espera?

Ejemplo:
reorganizar
tiempos, incentivos
al personal.

|

- Procesos —

—

Ejemplo: impieza,
EMpagUes con
logo, seguridad

sanitoria.

l

Evidencias flsicas —

[

&EL servicio ol
cliente es
bueno?

aComo reducir

|

NO

I

£5on eficientes

los procesos? O

LQué cambios flsicos
refuerzan Lo percepcidn
de colidad?

I

NO

I

cGeneron
conflonza?

— 5l

Evoluar resul tados:

Imnplamentor satisfaccidn del
astratagios —_— clienta, ventos,
selecclonodas.

tlempos, percepcién
de colidod.

Ajustar estrategias ¥
retroalimentar

25e cumplen los
objativos?

—

—

Experiencia del
cliente optimizodo.






