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RESUMEN

La presente investigacion inicia explicando, en el capitulo primero, la complejidad del
problema de cémo mejorar la eficacia del canal online en la comercializacion de la
empresa Hera, la cual pertenece al rubro de productos de cuidado personal. Cabe resaltar
que la utilidad del estudio no se limita a dicha empresa, sino a toda aquella que inicie
como un emprendimiento dentro del mercado online, en especial al mercado organico.

Asimismo, se muestra la poblacién y el célculo de la muestra.

En el segundo capitulo se encuentran los objetivos de la investigacion, los cuales
se cifien completamente al problema por resolver, asi como también las hipotesis.
Ademas, se detalla como fue construido el instrumento de investigacion, el cual es una

encuesta y se describe el disefio metodoldgico de la misma.

En el tercer capitulo, se procedi6 a elaborar un esquema de arbol que muestre la
relacién de las investigaciones consultadas, cuya finalidad es precisar la logica y
mantener la ilacion del tema. En adicion a ello, se presentan todas las bases tedricas
consideradas pertinentes para el presente estudio. La investigacion se apoya en las teorias
de la Oferta y Demanda, Servuccion y del CRM para poder orientar el trabajo de manera
coherente a cada hecho o situacion planteada. También se incluyeron cinco componentes,
los cuales fueron respaldados por tres distintos autores cada uno para poder explicar su
definicidn, sus tipos y su medicion. Entre ellos se encuentran, la eficacia, el canal online,

el cuidado personal, la estrategia de Marketing de Contenidos y la politica de descuentos.

En el capitulo nimero cuatro se muestran los resultados del estudio y se realizan

comentarios en cada grafico en aras de interpretar y realizar un analisis méas profundo.

En el capitulo quinto se realiza una propuesta de solucion en base a las dos
variables, el marketing de contenidos y las politicas de descuentos. Este aporte se basa
en publicaciones a través de redes sociales, cuyo contenido va a tener la finalidad de

incrementar el impulso a la compra por parte de los clientes finales.

En el capitulo sexto, se presentan las conclusiones del estudio en base a los

resultados del instrumento y, por ultimo; en el capitulo séptimo se exponen las



recomendaciones para aquellos emprendimientos organicos que deseen mejorar la

eficacia de su canal online.
Linea de investigacion: 5200-34.a7

Palabras clave: marketing de contenidos, politicas de descuentos, eficacia, canal online,
cuidado personal, producto organico, marketing digital, pequefia empresa y redes

sociales.
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ABSTRACT

This study begins with the question of how to improve the efficacy of the online sales
strategy of Hera, which is a start-up that is part of the personal care industry. It is
important to highlight that this study could be useful for not only Hera but also any other
entrepreneurship within the online market, especially those that aim to market organic
products. This document will also take into consideration a population and sample size

calculation.

In the second chapter the objectives of the study are defined. These objectives will
focus on the premise of the study and on its hypothesis. It also details which

methodologies are to be used to find solutions.

In the third chapter a tree diagram will be used to demonstrate the research paths
undertaken by others in this field. This research was consulted to build a more detailed
picture of the subject and to establish an empirical basis for the study. The research
covered in this chapter is supported by the theories of supply and demand, servuction and
customer relationship management. Five additional factors were also considered. These
are sales efficacy, e-commerce and the personal care industry with a particular focus on

content marketing strategies and discount policies.

Chapter four is concerned with the results of the study, using a variety of graphs
to display this data. Each graph contains observations in order to further extrapolate

results and carry out a deeper analysis.

In the fifth chapter, a solution is proposed based on the two primary variables;
content marketing and discount policies. The solution will be based on the impact of
social media activity and a series of discount incentives, which will have the purpose of

increasing the impulse to buy.

In the sixth chapter the conclusions of the study are presented, based on the results
of the methodology. Finally, in the seventh chapter are the recommendations for those
entrepreneurs that wish to implement these solutions and improve the efficacy of their

sales strategy in marketing organic products.

xii



Line of research: 5200-34.a7

Keywords: content marketing, discount policies, efficacy, e-commerce, sales strategy,
personal care, organic product, digital marketing, start-up, entrepreneurship and social

media.
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INTRODUCCION

La presente investigacion hace inferencia en una serie de variables que dependen
directamente de la eficacia del canal online de la empresa “Hera”, comercializadora de
productos organicos de cuidado personal. Aquello se encuentra medido en el incremento
de ventas, el cual se traducira en un aumento de participacion del mercado en estudio.
La investigacion contribuye a las ciencias economicas y empresariales, puesto que se
trata de la formacion y evolucién de un emprendimiento y se denotan situaciones que se
deben de tomar en consideracion para que la empresa se mantenga siempre competitiva
frente al entorno cambiante en el que se vive. Asimismo, la investigacion se apoya en el
estudio de tres teorias y cuenta con un amplio Estado del Arte, en el cual se muestra que
varios autores internacionales se han dedicado al estudio de las variables involucradas en

el problema de investigacion.

El problema de como mejorar la eficacia del canal online es muy complejo, pues
depende de una serie de variables; sin embargo, el estudio se limitard a dos de ellas.
En primer lugar “la estrategia de Marketing de Contenidos” y en segundo lugar “la
politica de descuentos”. Ambas ayudaran a determinar en qué medida se puede obtener

una mejora significativa, o no, en las ventas.

Los resultados del estudio fueron obtenidos por medio de encuestas y entrevistas,
las cuales fueron realizadas a duefios y duefias de empresas similares a Hera, siendo estos
comercializadores de productos organicos. Las preguntas fueron elegidas con
minuciosidad para obtener resultados objetivos y contar con respuestas no solo

cuantitativas, sino también cualitativas.

Se puede concluir que tanto la estrategia de marketing de contenidos, como la
politica de descuentos resultan pertinentes para obtener una mejora en la eficacia del
canal online y el modo en que cada una de ellas opere en la empresa tendra distintos
resultados. La clave para lograr resultados Optimos en ventas, mediante estas dos

variables es ser constante y estratégico.



CAPITULO I: DEFINICION DEL PROBLEMA

1.1 Probleméatica

El problema de como mejorar la eficacia del canal online en la comercializacion de
productos de cuidado personal de la empresa “Hera” es complejo, debido a que depende
de una variedad de factores como, por ejemplo la agilidad del sistema, pagina web
amigable, presencia en las redes sociales, estrategia de Marketing de Contenidos, servicio
al cliente, stock, distribucion, UX (experiencia del cliente), métricas del control y
desempefio de las ventas, politica de descuentos, ad-clicks, chat bots, testimonios de los
clientes, landing page, estrategia de crear sentido de urgencia, disponibilidad de opciones
de pago, participacién continua y activa de la empresa, comunicacion directa e
instantanea, patrocinadores, programas de fidelizacion de clientes, visibilidad de la
empresa, analisis profundo de la competencia y la cantidad demandada de los productos
de cuidado personal. Las variables previamente mencionadas se pueden encontrar en la

siguiente figura.



Figura 1.1

Variables independientes

Estrategia de
Servicio al cliente  Marketing de
contenidos ] L.
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: RR.55
Analisis de la Landing page
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Patrocinad ) de Activa
arocinacores "Comunicacion la empresa participacion

directa

Elaboracion propia

La presente investigacion tomara las variables de “Estrategia de Marketing de

contenidos” y “Politica de descuentos” con el objetivo de un profundo anélisis en la

relacion que tienen con el problema. Por “Estrategia de Marketing de contenidos” se

entiende a la forma de uso del contenido para atraer la participacion y la atencion de los

usuarios. En cuanto a “Politica de descuentos” son las promociones, que generaran una

accion de compra mas rapida.

Las empresas peruanas que comercializan productos de cuidado personal

organicos se encuentran en las siguientes figuras.



Figura 1.2

Misha rastrera — shampoos y unguentos

Nota. De Misha rastrera (2020). Recuperado de https://www.misharastrera.com/

Figura 1.3

Lou Botanicals & Co — serums faciales

Lou BOTANICALS & CO.

Nota. De Lou Botanicals & Co (2020). Recuperado de
https://www.linkedin.com/company/loubotanicals/?originalSubdomain=pe

Figura 1.4

Sanae — shampoos en barra

Nota. De Sanae (2020). Recuperado de: https://www.facebook.com/sanae.cuidado.natural/


https://www.linkedin.com/company/loubotanicals/?originalSubdomain=pe
https://www.facebook.com/sanae.cuidado.natural/

Figura 1.5

La Botica — cremas corporales

Y

botica

"e"lu para cuerpo

Nota. De ThikaThani (2020). Recuperado de: https://shop.thikathani.com.pe/p/crema-corporal-
hierbaluisa-250-ml-la-botica-natural-10-03-0296-004

Figura 1.6
Nazhia — shampoos en barra

D
D

NAZHIA

Nota. De Nazhia (2020). Recuperado de: https://www.nazhia.com/


https://shop.thikathani.com.pe/p/crema-corporal-hierbaluisa-250-ml-la-botica-natural-10-03-0296-004
https://shop.thikathani.com.pe/p/crema-corporal-hierbaluisa-250-ml-la-botica-natural-10-03-0296-004
https://www.nazhia.com/

Figura 1.7

La Bafiista — jabones artesanales

Nota. De La Bafiista (2018). Recuperado de:
https://www.facebook.com/labanista/photos/a.1430440857269233/2111179859195326

Figura 1.8
Kopuk — jabones artesanales

Nota. De Kopuk (2020). Recuperado de: https://www.facebook.com/kopuk.pe/


https://www.facebook.com/labanista/photos/a.1430440857269233/2111179859195326
https://www.facebook.com/kopuk.pe/

Figura 1.9

The earth formula — mascarillas

Nota. De The Earth Formula (2019). Recuperado de:
https://www.facebook.com/tef.theearthformula/photos/a.630730927359316/767078500391224/

Figura 1.10

Silvestra — jabones artesanales

ot

Nota. De Silvestra (2020). Recuperado de: https://silvestra.pe/


https://www.facebook.com/tef.theearthformula/photos/a.630730927359316/767078500391224/
https://silvestra.pe/

Respecto a la estrategia de marketing de contenidos, Harad y Kristin (2016)
proponen acciones que un empresario debe considerar para implementar el marketing de
contenidos. En primer lugar, estos elementos son blogs, videos, podcasts y publicaciones.
Este concepto de marketing de contenidos nace para educar, inspirar y entretener a la
audiencia a la que se dirige una empresa. La presente estrategia va contraria a lo que es
una publicidad que resulta molesta. Por eso, los autores presentan las tipicas excusas que
suelen decirse, las cuales evitan que se implementen contenidos atractivos para los
clientes actuales y futuros. En primer lugar, “No tengo tiempo”, un empresario debe de
priorizar las actividades de marketing y dirigir un tiempo a estas tacticas. En segundo
lugar, se suele pensar que, si uno dirige esfuerzos solo a su publico objetivo, se perdera
de vista a los clientes potenciales; sin embargo, es falso, puesto que uno debe de tener a
una audiencia en especifico para saber qué contenido se va a desarrollar de modo que le
interese a ese publico. Las personas esperan que el contenido que la empresa publique
sea de calidad y provenga de expertos. Es por eso, que la informacion que se brinda no
puede ser masiva. Los autores recomiendan que los emprendedores se centren como
minimo por 12 meses en una audiencia en especifica, luego de eso, podrian migrar a otra
en caso los resultados no hayan sido 6ptimos. Asimismo, explican que a mayor cantidad
de informacion y contenido de la empresa les brinde a los clientes, estos van a tener a la
empresa como TOM (Top of Mind). Por ultimo, se debe tener en cuenta que el contenido
se debe publicar frecuentemente y ademas debe ser de calidad.

Del mismo modo, como explica Repoviene (2017) el marketing de contenidos es
usado para obtener mejores resultados de negocios. El principal objetivo del articulo es
determinar cuél es el rol del marketing de contenidos en la creacion de valor para el
cliente. Hoy en dia, las compafiias usan esta tendencia de crear informacion de valor para
el consumidor, es por eso que la autora comenta que la clave es el valor. Asimismo,
explica que hay dos tipos de valor. El primero es el valor que se le otorga al cliente y el
segundo es el valor del cliente.
Finalmente, se llega a la conclusion que ambos componentes estdn directamente

relacionados; sin embargo, el proceso de creacién de valor para el cliente es complejo.

En cuanto a la relacion de las politicas de descuentos, se hizo un estudio
estadistico acerca de qué factores prefieren las mujeres al momento de comprar online.

De acuerdo a Anitha (2017), este estudio se realizo con la intencion también de identificar

8



las motivaciones que le llevan a este género a comprar por internet.
Hoy en dia el mercado online crece a pasos agigantados y se puede denominar como el
“Centro Comercial” mas grande del mundo, debido a su avance en tecnologia, tendencia

al consumo y opciones de pago diversas.

Dentro del estudio, se identifico que 24 horas de servicio era una facilidad
indispensable para que los clientes puedan preferir la compra por el canal online, ya que

esta oferta resulta sumamente conveniente para ellos y les permite recortar costos.

Sin embargo, dentro de los factores mas influyentes, se encuentran los descuentos

en linea, existencia de diversos modos de pago Yy sus facilidades, entre otros.

A su vez, Loong, Boying, Ngai, Ch’ng y Lee (2015) explican cdmo se puede
predecir las ventas al usar las estrategias de promocion online, como por ejemplo “envios
gratis” y “descuentos”. Para el presente estudio se toma a la empresa Amazon,
especialmente a las categorias de productos electrénicos escogiendo una muestra de
12,000 y usaron el Big Data para un analisis sensitivo, el cual dio como resultado que la
relacion entre las opiniones de los consumidores online, sus sentimientos y una apropiada
promocion de marketing funcionan para poder predecir las ventas de los productos.
Asimismo, los autores confirmaron que las interacciones entre lo sentimental, el volumen
y la tasa de descuentos podria predecir mas facil la venta de los productos, a comparacién
de si se comparara solo con el volumen. El analisis que optaron por realizar confirmé que
lo propuesto influye y que el marketing con estrategias promocionales y con interacciones

sociales son una importante fuente para poder predecir las ventas.

1.2 Formulacion del problema
El problema en estudio queda formulado de la siguiente manera.

Problema General:

¢Como mejorar la eficacia del canal online en la comercializacion de la

empresa de cuidado personal “Hera”?




Problema especifico 1:

¢En qué medida la estrategia de marketing de contenidos afecta la eficacia del

canal online en la comercializacion de la empresa de cuidado personal “Hera”?

Problema especifico 2:

¢En qué medida la politica de descuentos afecta la eficacia del canal online en

la comercializacion de la empresa de cuidado personal “Hera”?

Férmula del problema:

E=f(CM,PD, a)

Donde:
CM: Estrategia de Marketing de Contenidos

PD: Politicas de descuentos

OL: Ceteris Paribus (agilidad del sistema, pagina web amigable, presencia en las

redes sociales, servicio al cliente, stock, experiencia del cliente, métricas del control y
desempefio de las ventas, ad-clicks, chat bots, testimonios de los clientes, landing page,
estrategia de crear sentido de urgencia, disponibilidad de opciones de pago, participacion
continua y activa de la empresa, comunicacién directa e instantanea, patrocinadores,
programas de fidelizacion de clientes, visibilidad de la empresa, andlisis profundo de la

competencia y la cantidad demandada de los productos de cuidado personal).

1.3 Justificacion de la investigacion

Desde el punto de vista econdémico, la mejora en la eficacia del canal online en la
comercializacion de la empresa de cuidado personal “Hera”, permitird incrementar las

ventas de la compafiia.
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AE = A Ventas 2> A Rentabilidad - A Ventas 1

En cuanto al aspecto tecnoldgico, la mejora en la eficacia del canal online en la
comercializacion de la empresa de cuidado personal “Hera” permitird que la marca,
gracias a los sistemas de informacion, pueda acortar el tiempo de ciclo e incrementar la

eficiencia del proceso.

AE = A informacién - V Tiempo de ciclo - A Proceso 1

Respecto al factor ambiental, la mejora en la eficacia del canal online en la
comercializacion de la empresa de cuidado personal “Hera” apoyara el uso de empaques
reciclables o biodegradables para la entrega de los productos. Asimismo, al ser una

compafiia online producird menos desperdicios y mejorara la calidad ambiental.

AE > V Desperdicios - A Calidad Ambiental 1

Finalmente, en cuanto a la variable social, la mejora en la eficacia del canal online
en la comercializacion de la empresa “Hera” involucra el empleo de trabajadores
freelance, los cuales se encargarian de promover e incrementar las ventas online. Aquello
generaria ingresos a la empresa y esta a su vez pagaria los impuestos correspondientes al

fisco.

AE = A Trabajo 1 = A impuestos = A Ventas

Hera pertenece a la industria de Belleza y Cuidado Personal, especificamente a la

categoria de cuidado de piel.

Statista (2019a) A continuacion, se muestra una estadistica de ingresos de la
industria en el Per(, representada en millones de dolares, la cual fue recuperada de la base
de datos de Statista. En donde se puede observar que, en el afio 2019, todas las categorias

suman un total de 1,769 millones de dolares y estas van en crecimiento.
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Figura 1.11

Ingresos en la industria de belleza y cuidado personal en Perd (millones de US.)
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Nota. De Statista (2019). Recuperado de https://www:.statista.com/outlook/70000000/100/beauty-
personal-care/worldwide

En la figura 1.12, Statista (2019a) muestra una estadistica de ingresos
exclusivamente de la categoria en la que opera Hera (Cuidado de la piel) representada en
millones de dolares, la cual fue recuperada de la base de datos de Statista. Se puede

apreciar que en el afio 2019 la categoria representa 338 millones de délares en Perd.

Figura 1.12

Ingresos de la categoria “Cuidado de la piel” en Pert (millones US)
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Nota. De Statista (2019). Recuperado de https://www.statista.com/outlook/70000000/100/beauty-
personal-care/worldwide
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En la figura 1.13, Statista (2019b) muestra el promedio de ingresos per capita de
la categoria en estudio, la cual representa un ingreso promedio individual de 10.26 dolares

en Perd.

Figura 1.13
Promedio de ingreso per capita de la categoria de cuidado de la piel en Pert (US)
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Nota. De Statista (2019). Recuperado de https://www.statista.com/outlook/70000000/100/beauty-
personal-care/worldwide

Statista. (2019c¢) La tabla de abajo indica que el pais con mas ingresos en la

industria de belleza y cuidado personal es Estados Unidos.
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Figura 1.14

Comparacion global de ingresos de la industria de belleza y cuidado personal

Top 5

BS United States US$79,214m
China Us$50,574m
® Japan US$38,086m
Srazil US$23.733m
™ Germany US$15.478m
i1 Peru US$1,769m

Nota. De Statista (2019). Recuperado de https://www.statista.com/outlook/70000000/100/beauty-
personal-care/worldwide

Por lo tanto, cabe resaltar que la presente investigacion es viable debido a que, en
primer lugar, los datos pueden ser recolectados y, en segundo lugar, porque la variable

de eficacia del canal online en la comercializacion de la empresa “Hera” es medible.

1.4 Delimitacion del problema

La presente investigacion esta delimitada al mercado organico, especificamente a las
operaciones de la empresa “Hera”. Asimismo, se delimita a la variable en estudio “La

eficacia del canal online en la comercializacion de Hera”.

Cabe resaltar que no se toma en cuenta variables como el analisis profundo de la
competencia y la cantidad demandada de los productos de cuidado personal por ser
objetos incontrolables por el investigador. Asi también, no considera la agilidad del
sistema, pagina web amigable, presencia en las redes sociales, servicio al cliente, stock,
UX (experiencia del cliente), métricas del control y desempefio de las ventas, ad-clicks,
chat bots, testimonios de los clientes, landing page, estrategia de crear sentido de
urgencia, disponibilidad de opciones de pago, participacion continua y activa de la
empresa, comunicacion directa e instantanea, patrocinadores, programas de fidelizacion

de clientes y visibilidad por disefio de la investigacion.
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A continuacion, se presentan tres aspectos de delimitacion del estudio.

1.4.1 Delimitacién geografica

El estudio se desarrolla en pequefias empresas organicas, cuyo canal de venta es online y

cuya ubicacion es en Lima Metropolitana.

1.4.2 Delimitacién sectorial

El estudio se delimita a pequefias empresas que comercializan productos organicos a
través de redes sociales, como por ejemplo cuidado personal, comida, arte, ropa, entre

otros.

1.4.3 Poblacién y muestra

La poblacion de la presente investigacion son todas aquellas pequefias empresas
concentradas en Lima Metropolitana que se dedican al rubro organico. Entre ellas se

encuentran negocios de arte, disefio, ropa, plantas, comida y bebidas.

Se cuenta con una poblacién objetivo de 458 pequefias empresas organicas en
Lima Metropolitana. Esta poblacion fue hallada tomando en consideracion algunos datos

proporcionados por el estudio Per( Estructura Empresarial 2018 del INEI. (INEI, 2018)

Tabla 1.1
Nro de pequefias empresas en Per

Nro de pequefias empresas en Per 100,443

Porcentaje de concentracion de pequefias empresas en Lima 45.6%

Nro de pequefias empresas en Lima Metropolitana 45,802
Porcentaje de empresas que se dedican a rubros organicos y afines 1%
Poblacidn: nro de pequefias empresas organicas en Lima 458

Nota. Adaptado de INEI (2018). Recuperado de
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/libro.pdf

Para la presente investigacion, la muestra fue no probabilistica, por lo tanto, no
fue estadisticamente representativa de la poblacion (Hernandez-Sampieri & Paulina,

2018). Por consiguiente, se realizé un muestreo por conveniencia que facilité encontrar
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a la misma de manera sencilla y accesible (Malhotra, 2008). Se tomé en cuenta una

muestra de 60 encuestas a la poblacion objetivo.

NxZazxpxq

n =
d*x(N-1)+Z>xpxgq

En donde:

N = Tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza

P = Probabilidad de éxito o proporcion esperada

Q = Probabilidad de fracaso

D = Precision (Error maximo admisible en términos de proporcion).

Con una muestra de 60 personas para una poblacién de 458, se obtiene un margen

de error méximo del 10%, con un intervalo de confianza del 90%.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

2.1 Objetivos

El objetivo general de la investigacion es

cuidado personal “Hera”.

Mejorar la eficacia del canal online en la comercializacion de la empresa de

El objetivo especifico 1 es

personal “Hera”.

Determinar la influencia de la estrategia de marketing de contenidos en la

eficacia del canal online en la comercializacion de la empresa de cuidado

El objetivo especifico 2 es

Determinar la influencia de la politica de descuentos en la eficacia del canal

online en la comercializacion de la empresa de cuidado personal “Hera”.

2.2 HipOtesis

Tabla 2.1

Formulacion de hipotesis

HIPOTESIS

Hipdtesis General

Hipotesis Especifica 1

Hipdtesis Especifica 2

Si se mejora la estrategia de
marketing de contenidos y la
politica de descuentos, entonces
se mejorara la eficacia del canal
online en la comercializacion de
la empresa “Hera”.

Si se mejora la estrategia de
marketing de contenidos,
entonces se mejorara la eficacia
del canal online en la
comercializacion de la empresa
“Hera”.

Si se mejora la politica de
descuentos, entonces se
mejorara la eficacia del canal
online en la comercializacion de
la empresa “Hera”.

Elaboracion propia
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2.3 Variables e indicadores de la investigacion

Tabla 2.2

Formulacion de las variables de la investigacion

Variables de la Investigacién
Indicador de la
variable
dependiente

Variables
independientes

Variable
dependiente

Estrategia de marketing
de contenidos (CM)

Eficacia del canal E(%)

online Politica de descuentos
(PC)

Elaboracion propia

2.4 Instrumentos de investigacion

Indicador de las
variables
independientes

A% E

s/cm
A% E
s/ pc

El instrumento de investigacion es una encuesta, conformada por tres secciones. La

primera seccion contiene cinco preguntas que hacen referencia a la variable

independiente “estrategia de marketing de contenidos”. Del mismo modo, la segunda

seccion contiene cinco preguntas en relacion con la variable independiente “politica de

descuentos”. La tercera seccion es para obtener la informacion del empresario

encuestado.

La estructura de la encuesta se muestra a continuacion.
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Tabla 2.3

Instrumento de medicién 1

INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Edad:

Sexo: H / M Afios de
experiencia:

1

Para responder |as siguientes preguntas, considerar gque una “mejora de eficacia” se refiere al incremento

de ventas.

£En cudnto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado a traves de la gestion de contenido,

capturar clientes “lovers”? (engagement)

% | 10% 0% | 0% | A0% | S0 | o080 | AU | BOGG | 9U%D | 10USD

£En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr mayor

penetracion de usuarios?

M | 10% 0% | 0% | 408 | s0% | 605 | 0% | Ak | an%n | 100%

£En cudnto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el posicionamiento

online?

100%

£En cudnto mejora la eficacia del canal enline si se mejoran la calidad de los posts, mayor

resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% | 10% 0% | 30% | 40% | S0% | 60% | 70% | 20% | O0% | 100%

£En cudnto mejora ka eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos informativos y

consejos de belleza para el diente?

0 | 10% % | 0% | 405 | S0% | 605 | 0% | Anda | A0 | 100%

Elaboracién Propia
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Tabla2.4

Instrumento de medicién 2

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de descuentos?

segmento de diente?

|{IH|1D'H| ?ﬂ%|ﬂﬂﬁ|dﬂ’}ﬁ

ﬁﬂ'}f.|l'pll‘}'r’n

100%

7. éEncudnto mejora ka eficada del canal online si se realizan promociones personalizadas por cada

0%

10% 20%

0%

0%

it

0%

I0%a

100%

antes que las o monetarias?

B. ¢Encudnto mejora ka eficada del canal online si se priorizan las politicas de descuentos monetarias

0%

10% 0%

0%

40%

0%

60%

0%

20

0%

100%

monetarias antes que las monetarias?

9. ¢Encudnto mejora ka eficada del canal online si se priorizan las politicas de descuentos no

0%

0%  20%

0%

0%

0%

N

B0

0%

100%

10. ¢En cudnto mejora ka eficada del canal online si se realizan promociones por campanias?

L1

10% 20%

0%

405

0%

6%

e

20

0%

100%

Elaboracion Propia

Asimismo, se realizaron entrevistas con la finalidad de

cualitativas.

obtener respuestas
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2.5 Disefio Metodologico

Tabla 2.5

Caracterizacion metodoldgica de la investigacion

Tipo Aplicada, mixta de fuentes primaria y secundaria, sincronica.
Nivel Relacional

Enfoque Mixta

Método Hipotético - deductivo

Disefio No experimental

Elaboraci6n propia

Respecto al tipo de la investigacion, es aplicada puesto que se realiza con la finalidad de
resolver un problema. Asimismo, es mixta debido a que se toma informacion tanto de
fuente primaria como secundarias. Finalmente es sincrénica o vertical, pues se investigan

cortos periodos historicos.

En segundo lugar, la investigacion es de nivel relacional, dado que se describe el
problema, se explica su naturaleza y se relacionan las variables que afectan a la eficacia

del canal online.

En tercer lugar, el enfoque de la presente investigacion es mixto, puesto que se
persiguen cualidades, atributos o caracteristicas del instrumento, asi como cantidades,
magnitudes o volumenes del instrumento. En la presente investigacion se toman, por un
lado, como cualidades a la calidad, tipo y medios en los que se difunde la estrategia de
marketing de contenidos, asi como al tipo de politicas de descuentos. Por otro lado, se
toman como cantidades a la incidencia que tienen la estrategia del marketing de

contenidos y la politica de descuentos en la eficacia del canal online.

En cuarto lugar, el método de la investigacion es hipotético- deductivo, debido a

que, a partir de la hipétesis, se van a deducir los resultados.

Por ultimo, el disefio de la investigacion es no experimental, dado que no se tiene
un trato especial por segmentos de la muestra ni se tiene la intencion de experimentar de

manera distinta con cada grupo.
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2.6 Matriz de consistencia

Tabla 2.6

Matriz de Consistencia

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS .
vl Indicador de Variont Indicadores de ESCALA item en el instrumento (preguntas especificas)
ariable . ariables
—= — : variable . K var.
Problemageneral | Objetivo general Hipotesis general dependiente ) independientes . ;
dependiente independientes
¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado a través de la gestion de
0% - 100% q . “ "
£ Como mejorar la Mejorar la eficacia del | Si se mejora la esirategia de contenido, capturar clientes “lovers”?
eficaciadelcanalonline | canal onlne en la | marketing de contenidos y la
enla comercializacion | comercializacion de la | poltica de descuentos, | . ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr
: - . ncremento 0% - 100%
de la empresade empresa ) de' cuidado | entonces se mejorara la eficacia porcentual o d mayor penetracién de usuarios?
cuidado personal personal “Hera™. del canal onlne en |la de la eficacia
“‘Hera™? comercializacion de la empresa del canal
“Hera™. Estralegia de marketing online por % - 100% ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el
] o - o
de contenidos (CM) cada sol posicionamiento online?
invertido en
la estrategia
de marketing ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los posts,
de 0% - 100% mayor resolucién de fotos, redaccién, entre otros?
contenidos.
¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos
Eficacia del canal 0% - 100% . de bell - R
. ae o informativos y consejos de belleza para el cliente?
Problemas Objetivos Hipétesis especificos "3 T
especificos especificos B pocentsie  de - -
) ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de descuentos?
variacion de las ventas 0% - 100%
JEn qué medida la | Determinar la infuencia | Si se mejora la estrategia de del canal online.
estrategia de marketing | de la estrategia de | marketing de  contenidos,
de contenidos afecta la | marketing de contenidos | entonces se mejoraré la eficacia ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones personalizadas
eficacia del canal online | en la eficacia del canal | del canal onlne en la 0% - 100% por cada segmento de cliente?
en la comercializacion | online en la | comercializacion de la empresa Incremento
de la empresa de | comercializacibn de la | "Hera" porcentual
cuidado personal | empresa  de  cuidado :EIIH eflclacla ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de descuentos
< o “I - . el canal
Hera? personal Hera Polifica de descuenlos i 0% - 100% monetarias antes que las no monetarias?
Si se mejora la poliica de (PC) D"d'"s plur o - 10U% a i
¢En qué medida la | Determinar la influencia | descuentos,  entonces se ;::veartsicz;o en
polica de descuentos | de la  poltica de | mejorard la eficacia del canal Ia politica de
afecta la eficacia del | descuentos en la eficacia | online en la comercializacién de deotuentos ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de descuentos
canal online en la | del canal online en la | laempresa™Hera” 0% - 100% no monetarias antes que las monetarias?
comercializacion de la | comercializacion de la
empresa de cuidado | empresa de cuidado = — Py o o T 7 =
perSDnEI ‘Hera™? parﬂﬂﬂa‘ “‘Hera™ ceEn Cl.lﬂNﬂ 0 Mejora la ericacia del canal onling si se realizan promociones por
0% - 100% camparias?

Elaboracién Propia

N
N




2.7 Alfade Cronbach

Se calculd6 el Alfa de Cronbach para evaluar la confianza y validez del instrumento, los

cuales se demuestran al obtener un 86%.

Para el presente andlisis se realizaron sesenta encuestas a duefios de pequefias

empresas y emprendimientos organicos. Al ser las respuestas en porcentajes, se digitaron

los resultados del 1 al 11, los cuales van de acuerdo con la posicion de la respuesta. Por

ejemplo, si respondieron 10%, la posicion seria 2, al ser 0%; posicién 1. Seguido de esto,

se halla la varianza de cada item, ademé&s se suman las posiciones por cada encuesta y

finalmente se halla la varianza de todos los totales.

Tabla 2.7
Célculo del Alfa de Cronbach

Item | Item | Item [ Item [ Item [ Item | Item [ Item | Item [ Item
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10
1 7 5 3 4 7 8 7 6 5 8 60
2 9 9 5 11 9 6 7 7 A 9 79
3 5 4 4 7 4 6 5 4 7 9 55
4 11 11 4 11 6 6 7 6 6 8 76
5 7 5 3 4 7 8 7 6 5 8 60
6 7 5 4 6 5 3 4 4 3 6 47
7 8 8 6 7 6 8 8 9 6 7 73
8 9 8 8 11 10 6 6 5 9 9 81
9 8 10 6 10 11 9 9 6 9 9 87
10 2 5 2 7 6 5 3 4 2 4 40
11 4 5 1 6 6 8 5 7 6 7 55
12 11 8 1 9 8 11 8 6 10 11 83
13 11 8 1 9 8 11 8 6 10 11 83
14 11 11 4 11 6 6 7 6 6 8 76
15 9 8 8 11 10 6 6 5 9 9 81
16 11 11 4 11 6 6 7 6 6 8 76
17 4 5 4 5 5 6 4 5 5 6 49
18 5 4 5 6 5 5 6 4 5 6 51
19 6 5 5 6 7 5 5 5 6 5 55
20 5 5 6 5 4 6 4 5 6 4 50
21 5 6 5 5 6 5 5 6 5 6 54
22 5 5 4 6 5 6 5 4 6 4 50
23 5 5 4 6 5 5 5 6 5 6 52
24 5 5 4 6 5 4 5 5 5 4 48
25 5 6 5 6 5 6 4 5 5 5 52
26 5 5 6 4 5 6 5 5 6 5 52
27 4 5 4 5 5 5 4 6 5 5 48
28 6 5 5 4 5 4 6 4 5 5 49
29 5 6 5 4 5 5 5 6 5 5 51
30 6 5 5 6 4 6 5 6 4 5 52
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(Continuacion)

31 5 5 4 5 5 4 6 6 5 5 50
32 4 6 4 5 5 4 3 5 6 4 46
33 6 6 3 4 5 4 5 6 5 5 49
34 5 4 3 7 8 7 5 5 8 7 59
85 6 6 4 7 6 7 5 5 6 9 61
36 4 4 5 6 6 5 4 5 4 5 48
37 4 5 5 4 6 5 6 4 4 5 48
38 4 7 5 6 7 7 5 6 6 6 59
39 6 5 3 9 8 5 6 5 7 9 63
40 5 6 2 7 6 5 6 6 7 9 59
41 6 5 4 9 8 6 7 5 7 6 63
42 5 6 4 7 6 5 6 4 5 7 55
43 5 4 2 6 4 4 5 6 7 5 48
44 7 5 3 7 6 6 5 6 7 9 61
45 6 5 2 5 6 7 6 5 6 8 56
46 5 6 4 7 7 6 7 4 6 8 60
47 8 6 4 9 8 7 6 6 7 9 70
48 6 7 2 6 5 7 8 5 7 10 63
49 v 6 2 9 9 6 7 5 6 9 66
50 5 5 3 8 7 6 5 4 6 7 56
51 6 6 3 8 7 6 5 4 6 7 58
52 5 5 4 9 6 7 6 6 7 8 63
58 4 6 5 9 8 8 7 6 7 6 66
54 6 6 4 9 8 8 6 5 6 6 64
59 7 7 5 6 9 9 5 4 5 7 64
56 5 5 3 7 8 7 6 5 6 8 60
57 6 4 3 6 7 6 7 5 6 7 57
58 4 7 5 8 6 6 7 5 6 8 62
59 3 6 4 9 7 6 5 6 7 8 61
60 6 5 3 6 6 7 6 5 6 7 57
VARIA. | 4.1655|2.8830 | 2.0655 | 4.2497 | 2.4788 | 2.4055 | 1.5875 | 0.8830 | 2.1141 | 3.2955 | 26.129

Elaboracion propia

El Alfa de Cronbach se calcula con la siguiente férmula:
Alfa de Cronbach: [# de items / (# items — 1)] * [1 — (Xo items / ¢ items)]
Alfa de Cronbach =[10/ (10— 1)] *[1 - (26 / 116)] = 86.10%

Tabla 2.8

Factores del Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach 86.10%
K 10
Suma de var de items 26.13
Var de totales de encuestas 116.07

Elaboracion propia
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CAPITULO IlI: MARCO TEORICO

3.1 Antecedentes de la investigacion (Estado del Arte-Rev. Literatura)

La investigacion de Del Barrio y Crespo (2016) expone el efecto que tienen las
promociones, tanto monetizadas como no monetizadas, en la imagen de la marca. Se
realizé un estudio empirico en el que formaron dos grupos sujetos a experimento y usaron
como variable independiente el tipo de promocién de ventas online, basado en los
descuentos (230 personas) y a los regalos gratis (220 personas). Para esto, se seleccion6
como marca a “Iberia” y por la tanto como servicio al “servicio aéreo”, puesto que un
pasaje de avién mayormente se adquiere pagando por internet. Respecto a las
promociones que se eligieron fueron un descuento de hasta 120 euros en el pasaje aéreo
(promocién de ventas monetizada) y dos noches gratis de hospedaje en una cadena de
hoteles espafiola (promocion de ventas no monetizada). Se us6 una escala de Likert de 7
puntos considerando tres puntos. El primero consistia “Iberia tiene una personalidad
fuerte”, el segundo; “Iberia tiene una imagen fuerte” y el tercero; “Los atributos
intangibles de la marca Iberia son una razon suficiente para comprarla”. Finalmente, los
hallazgos del presente estudio conllevaron a los investigadores a concluir que las
promociones de ventas online tienen un efecto significativo en la imagen de marca. Es
decir, estas promociones afectan la imagen, pero la manera en que lo hagan, ya sea
positiva o negativamente va a depender del tipo de promocién que se otorgue (monetaria
0 no monetaria). Para finalizar, el consumidor percibird a una marca débil o que sufre
cuando esta ofrece promociones con descuentos en el precio. Caso contrario sucede con
los regalos gratis, los cuales son més efectivos con relacion a la creacién de una imagen

de marca positiva.

La principal critica que se realiza al estudio es que no toma a aquellas industrias
que estan presentes en el dia a dia de las personas, como por ejemplo a las de Retail,
Belleza y Cuidado Personal, Alimentos, entre otras. Hubiera sido sumamente interesante
evaluar el comportamiento del consumidor en base a lo que pueda pensar sobre las marcas
que conforman las industrias previamente mencionadas, pues son las que este mas

frecuenta, usa o consume. Por el contrario, el hecho que el investigador haya tomado en
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cuenta una industria que cuenta con la seguridad de los consumidores al efectuar la

compra de un pasaje aéreo, resulta mas facil evaluar estos dos tipos de promociones.

La investigacion de Patra (2016), propone descubrir como la promocion y el
sistema de distribucion ayuda a los vendedores a obtener mejores relaciones con sus
clientes y que aquello se refleje en las ventas de la empresa. Para el presente estudio, la
muestra fue de 150 vendedores que trabajan con la marca Coca Cola, especificamente en
la ciudad de Bhubaneswar, la cual tiene una alta demanda de bebidas gasificadas. Por
ello, se decidié entender las condiciones actuales del mercado en dicha ciudad para que
ayude a una mejor toma de decisiones a aumentar las ventas futuras. La herramienta de
recoleccion de datos fue la encuesta, se usdé el método porcentual y la estadistica
descriptiva con el fin de analizar cuales son esos esos componentes de distribucién y
promocion que ayudan a que los vendedores incrementen sus ventas. Cabe resaltar que
se sabia con antelacion que un manejo eficaz del sistema de distribucion incrementaria
las ventas, debido a que si el cliente encuentra el producto que quiere en el momento y el
lugar adecuado, lo comprard y si no es asi, no tendra mayor reparo en comprar otro,
puesto que el costo de cambio es cero en la industria de bebidas gasificadas. Asi también
se tenia presente que las promociones, en especial las monetizadas (descuentos en el
precio) ayudan a enganchar a los clientes con la empresa y mantener relaciones con ellos
a largo plazo, dado que adquieren el producto a un precio bajo, lo prueban y si les gusta,
deciden quedarse con la marca. Aqui la empresa debe saber que no obtendra una
rentabilidad en el corto plazo, pero si en el largo plazo. Finalmente, el estudio reafirma
que las promociones son una manera muy efectiva de retener clientes y que ademas hay
una gran tendencia por parte de los consumidores a cambiar un producto a otro, y por eso
la marca debe mantenerse siempre alerta. Casi el 65% de vendedores dijeron que un
disefio apropiado de promocion puede hacer un impacto significativo en las ventas. Por
ultimo, se concluye que las 4ps y las 7ps son importantes en el disefio de la estrategia de

marketing.

La critica hacia esta investigacion, por un lado, es muy positiva, en cuanto a la
eleccion de las variables de distribucion y promocion, debido a que son cruciales para
poder generar mds ventas; sin embargo, solo indicé que habia algunos “ingredientes
basicos a tomar en cuenta por parte de la distribucion” para que esto suceda y no alego
mas sobre el tema, pues solo se enfoco en el precio y en el producto.
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En cuanto a la investigacion de Johnson y Chia (2015), proponen medir los efectos
de las ventas usando términos asociados a la eficacia y eficiencia y expresar la diferencia
de estas. En el estudio, los autores explican que la produccion va en funcidn a la eficiencia
y las ventas en funcién a la eficacia. Para el presente modelo se us6 como herramienta de
medicion la eficacia para capturar el efecto de las ventas en la productividad de una data
en particular. Asimismo, para complementar el resultado usaron las medidas de la

eficiencia. Se realiz6 un estudio empirico de una aerolinea estadounidense.

Se concluy6 que la eficacia va en relacion con las fluctuaciones de las ventas,
como, por ejemplo, en este caso en particular fue la crisis de 2008. Asi también se dio a
conocer que las fusiones de las empresas resultan beneficiosas en cuanto a la eficiencia,
debido a que incrementan el nivel de operaciones; sin embargo, no se puede decir que
mejoran la eficacia en el corto plazo. Los autores indican que la eficacia esta conectada
y estrechamente relacionada con las ventas y las ganancias. Ademas comentan que esta
medida resulta mas favorable a tomarla en cuenta a comparacion de la eficiencia, la cual
se enfoca solo en la capacidad de produccién. Finalmente afirman que un objetivo que
consista en maximizar eficacia sera mas apropiado a uno que sea maximizar eficiencia,
puesto que con la primera la empresa podra recolocar sus recursos para maximizar

ganancias.

Para esta investigacion la critica se basa en que el estudio no considerd los
aspectos del microentorno, pues solo se enfocé en las fluctuaciones del entorno externo
a la empresa, como por ejemplo la crisis del 2008, las fluctuaciones de la tasa de interés,
entre otras; sin embargo, si también hubiese incluido a los agentes internos como, por
ejemplo, los que operan en la cadena de suministro de la empresa, los hallazgos del
resultado hubiesen podido ser mas completos.

La investigacion de Qehaja, Kutllovci y Berisha, M. (2016) propone la idea que
es posible lograr la eficacia en el incremento de ventas automatizando herramientas,
especificamente centradas en el Software (SFA), el cual se encarga de estandarizar las
tareas de ventas de una empresa. El presente estudio se desenvuelve en compaiiias de
distribucion “FMCG” en Kosovo. Se realiz6 una encuesta de 58 empleados y se asume
que las empresas que tuvieron que adaptar herramientas que automatizaron su fuerza de
ventas, tienen un equipo de ventas mas eficaz, comparado con otras que siguen operando

sin tecnologia. EI método que se tomd en cuenta estuvo basado en una encuesta
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cuantitativa, en donde se usoé el analisis, sintesis y método comparativo. Asimismo, se
extrajo la muestra con el método no probabilistico. De esta manera, se llegé al resultado
que las herramientas avanzadas y especializadas indudablemente mejoran la eficacia en
el trabajo incrementando la rapidez, reduciendo errores, reduciendo costos innecesarios,
facilitando procesos de trabajo, entre otros. E1 100% dijeron que el uso de PDA’s es muy
importante para los resultados de trabajo. Por tal motivo, las empresas deben ir al paso
de la tecnologia, es decir, conforme esta avanza, o de lo contrario se quedaran atras, lo
cual usualmente las conlleva a la quiebra y a la bancarrota.
La principal critica a dicha investigacion es que no solo las empresas que se dedican a la
distribucion deben de avanzar conforme avanza la tecnologia. Por ultimo, se puede decir
que la tecnologia, junto con una buena implementacion de estrategia, permiten

incrementar las ventas y reducir los costos.

La investigacion de Rodriguez, Ajjan y Peterson (2016) propone un estudio
basado en la existencia de una relacidn entre la capacidad de los procesos de ventas, su
desempefio y las redes sociales. Para ello, se encuest6 a 184 profesionales en ventas
usando el modelo de multi varianza para comparar distintas escalas. El objetivo del
estudio fue evaluar los antecedentes y los porvenires del uso de las redes sociales en
organizaciones con una gran fuerza de ventas. El presente estudio realiza la prueba de
manera empirica. Los autores indican que las redes sociales como Facebook, LinkedIny
Twitter les han permitido a las fuerzas de ventas tener la habilidad de comunicarse con
clientes potenciales y otros agentes de interés. Por lo tanto, cuanto mas uso de las redes
sociales hagan las organizaciones, mas intensificada serd su administracion en la relacién
con el cliente y por ende tendrén una estrategia en el proceso de ventas. A continuacion,
se dan a conocer las siguientes hipotesis: “El apoyo de la alta direccion impactara de
manera positiva en el uso de redes sociales”, “Las capacidades de los vendedores
impactaran de manera positiva en el uso de redes sociales”, “Las capacidades de los
procesos de venta moderaran de manera positiva la relacion entre el uso de las redes
sociales y la relacion con los clientes” y “El desempeno de la relacion con el cliente
conlleva de manera positiva las ventas que estan por venir con el uso de las redes
sociales”. Como resultado, las cuatro hipotesis fueron comprobadas de manera positiva.
Las redes sociales por si mismas no impactan directamente en el cumplimiento de las

metas financieras, pero si positivamente en las relaciones con prospectos agentes de
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interés, debido a que permiten entender mejor sus necesidades y su comportamiento de
compra. Por ultimo, se concluyé que las redes sociales mejoran los procesos de ventas y

los gerentes deben considerarlas.

Una de las principales opiniones frente al estudio es que las redes sociales pueden
impactar positivamente en la cadena de valor de la organizacion, pero si el proceso de
ventas no esta bien definido, entonces no habra dicho resultado. Asimismo, resulta muy

importante considerar al CRM, el cual permite un alto impacto en las ventas.

La investigacion de Ghalawat, Girdhar, Sangwan y Mehla (2018) se basa en el
estudio de los factores que influyen en la satisfaccion general de los estudiantes al realizar
compras por internet. Para ello, se hace uso de cuestionarios semi estructurados y se
considera una muestra de 200 estudiantes de la ciudad de Hisar, distrito de Haryana, con
una escala de Likert de 5 puntos, en donde 1 significa que estan completamente en
desacuerdo y 5 que estan completamente de acuerdo y se elige a la herramienta de SPSS
13.0 para procesar la data. EI motivo por el que se elige a la presente muestra es porque
ellos son mucho més proactivos en mostrar mayor interés al comprar online, debido a que
la informacion hoy en dia est4 expuesta, los clientes pueden comparar precios de la
competencia, calidad, descuentos y realizar una compra que se adecUe a sus necesidades.
Por ejemplo, en Nueva Zelanda los factores que indican aceptacion hacia una pagina web
de compras online son los siguientes: la variedad de productos, la experiencia de compra,
el valor superior de la pagina web y la percepcion anticipada que se tiene del vendedor.
En cuanto a los factores que se tomaron en cuenta para el estudio fueron amenaza al
sistema, servicio al cliente, compartir informacion, anuncios en internet, recordacion de
marca y esquemas. Por otro lado, en cuanto a las variables, estas fueron 6, las cuales iban
acorde a los factores anteriormente mencionados. Los productos que fueron comprados
online por los estudiantes fueron electronicos, ropa, zapatos, recargas moviles y tickets
de avién y trenes. Se puede concluir que la poblacion en estudio estd migrando al mercado
online, pues ahora son menos propensos a asistir a tiendas de retail fisicas, puesto que
comprar por internet resulta mas conveniente, comodo y se presenta una mayor
disponibilidad de productos. Asi también se explica que “compartir informacion” y
“recordacion de marca” tienen una relacion significativa con las razones de pagos por
internet. Ademas, el monto de dinero gastado en las plataformas de internet tiene una
relacion estrecha con el servicio al cliente, mientras que el pago online se relaciona méas
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con la recordacion de marca. Por tltimo, se puede concluir que los estudiantes comparten
mucha informacion sobre ellos y por eso debe haber una alta seguridad para realizar su

transaccion.

La critica principal a la investigacion es que los autores no contemplaron la
dependencia de la cultura de una sociedad. Puesto que actualmente, no solo los adultos
presentan una mayor resistencia a las compras por internet, sino también jovenes que
viven en areas en subdesarrollo, quienes no cuentan con una tarjeta de débito o crédito
para realizar sus pagos, no tienen internet en casa ni una laptop o computadora que les

permita buscar lo que ofrece el mercado online.

La investigacion de Meiseberg (2016) propone los efectos de cuatro tipos de
préacticas de comunicacion online. Estas son las siguientes y se piensa que ademas pueden
incrementar el desempefio de las ventas: presentar redes de productos, contenido social
electronico, pruebas gratis y contenido vivido. El autor también habla de como se
deberian de presentar los productos de nicho, los cuales encajan con las preferencias de
un grupo de usuarios en particular, pero para ello se debe usar acciones de
comunicaciones distintas. Se recolecté una data de 60,000 libros de la pagina web de
Amazon en Alemania, pero solo 30,008 quedaron como muestra. Respecto al modelo que
se usé fue QR y como resultados se obtuvo que las practicas de comunicacion varian de
acuerdo a la curva de ventas, esto quiere decir que depende de los productos que se
ofrezcan en el mercado, si es que se habla de productos populares o de productos de
nicho, debido a que, ademas, cada uno tiene un ciclo de vida distinto.
Respecto a la investigacion de Meisberg, se puede opinar que el plan de comunicacién es
el punto de partida para abordar adecuados anuncios de promociones y como él
menciona, el cliente se ve animado a efectuar la compra de una manera mas rapida si es
que le ofrecen, por ejemplo, una semana de prueba gratis para una suscripcién online u

otras formas alternativas.

La investigacion de Kumar y Patra (2017) se basa en analizar como el mix de
promocion, anuncios, personal de ventas, ventas en promocion, relaciones publicas y
marketing directo impactan en las dimensiones del valor de la marca. Se dice que la
promocion es la estrategia mas familiar de varias organizaciones que les fascina a los
clientes. Los elementos del mix de promocion tienen un dinamico y significativo impacto

en el valor de la marca, pero estudios también recomiendan que las promociones
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monetarias pueden repercutir negativamente en el impacto de la marca y por ende en su
valor. El presente estudio usa como herramienta la literatura revisada. Cuando se habla
de “marca” se hace referencia al nombre que ayuda a identificar el producto. Mientras
que cuando se habla de valor, se refiere a la perspectiva financiera o a “;cuanto el cliente
esta dispuesto a pagar como maximo por una marca en particular?”. La promocion es la
estrategia de marketing que persuade al cliente a tomar accién para pagar los bienes y
servicios. Asimismo, es el proceso por el cual la organizacion hace un esfuerzo para
proveer informacion acerca de su propia oferta. La promocién estéd clasificada en 5
componentes: anuncios, descuentos, relaciones publicas, personal de ventas y marketing
directo. La estructura del valor de marca consiste en lo siguiente: lealtad de marca,
recordacion de marca, conocimiento de marca, valor percibido, asociaciones con la
marca, satisfaccion del cliente y otros activos. El estudio ha sido realizado con la
intencion de revisar el impacto que tiene el mix de promocién en el valor de marca. En
primer lugar, el impacto que tienen los anuncios sobre el valor de marca reside en que
ayudan a proveer informacion completa sobre ella, lo cual conlleva a que incremente la
recordacion de esta y por ende aumente su valor. En segundo lugar, las ofertas de
promocion son un método que promueve incrementar las ventas de un producto por un
corto periodo de tiempo. En relacion al presente estudio, indica que las promociones
monetarias como no monetarias ayudan a incrementar el valor de la marca; sin embargo,
las no monetarias resultan mas convenientes. En tercer lugar, las relaciones publicas
funcionan como estrategia del marketing, que permite a las organizaciones a construir
una saludable relacion con el publico objetivo para incrementar sus ventas y su
participacion de mercado. En consecuencia, este componente tiene un alto impacto en el
valor de marca y por esta razon las empresas deben hacer una conexidn profunda con sus
clientes, familiarizdndose y hacerlos mas satisfechos y leales. En cuarto lugar, se
encuentra el personal de ventas, los cuales se presentan como una fuente enriquecedora
para posicionar a la recordacion de marca y construir una relacién a largo plazo con su
cliente, basada en la confianza. En quinto lugar, el marketing directo facilita al
consumidor en brindarle informacion mas personalizada de acuerdo a su perfil. Ademas,
es el proceso que provee la oferta de la empresa sin usar intermediarios y el impacto que
tiene sobre el valor de la marca es que contribuye su recordacion, lo que repercute en el

incremento de ventas de la organizacion. Por ultimo, los autores coinciden que los
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gerentes deben prestar atencion y disefiar un presupuesto de marketing que vaya acorde
a su potencial desempefio o creacion del valor de la marca, pues existe una relacion
significativa entre todos los elementos de la promocion.
La investigacion tiene un resultado muy positiva, pues los autores no solo explican el
impacto que tiene cada componente de la promocion en el valor de marca, sino que
también lo definen para darle sentido a lo que se esta analizando. A pesar de que existen

otras herramientas de marketing y técnicas que también contribuyen a elevar este valor.

La investigacion de Ahmad y Callow (2018) consiste en conocer el rol de los
diferentes tipos de descuentos aplicados al precio. En el estudio se evalGa el
comportamiento del consumidor cuando compra en linea y para ello, se toma en cuenta
dos conceptos, el de rebajar el precio de lista y el de la experiencia de compra online; sin
embargo, se centra en ver qué resulta méas atractivo para el comprador online, si el envio
gratis 0 descuento de un dolar en el pedido.
Se realizd una muestra de 93 estudiantes de pregrado y se uso el método de la escala de
Likert de 7 puntos. Finalmente se concluye que los clientes que compran por internet son
mas receptivos al envio gratis, sin importar que el precio de lista esté 0 no en descuento.
Una de las criticas a la investigacion es que el autor no ha contemplado las
responsabilidades y costos de distribucion en los que tiene que incurrir una empresa, €s
decir, no ha traducido los resultados a la vision empresarial y solo se basé en el
comportamiento mas perceptivo del consumidor online. Hubiese sido més interesante que
comente acerca de como funciona el sistema de distribucién de la empresa y que costos
se le deriva, cuando “no existe” costo de envio, asi como explicar en qué costo se coloca

ese diferencial que aparentemente resulta beneficioso para el consumidor.

Segun la investigacion de Sarkar y Khare (2017), los autores afirman que el efecto
en la percepcion del precio afecta a la conducta de compra online en el consumidor, en
el caso particular del uso de cupones. Para el presente estudio se recolectd una data de
300 compradores online y se utilizé el modelo de distribucion chi cuadrado para evaluar
la percepcion del valor y el uso de los cupones del consumidor. Los autores llegan a la
conclusion que los consumidores de economias emergentes son mas conscientes del valor
que tiene el producto y en los casos que se ofrecen promociones como rebajas en el precio
y otros descuentos pueden activar su conducta de compra. Este tipo de consumidor se
clasifica como adverso al riesgo y no estara dispuesto a someterse al proceso complejo
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de canjear el cupon. Por lo tanto, se concluye que los cupones tendrian un impacto

negativo en los consumidores hacia las compras en linea.

La critica hacia la investigacion se basa en que los autores no han contemplado la
coyuntura de la empresa para poder implantar alguna promocion. Es decir, influye la
etapa en que se encuentra una empresa, ya sea que recién inicie sus operaciones o que
esté en crecimiento o en su etapa de madurez, auge o declive, esta debera prever su

situacion para proseguir a armar una estrategia de promocion.

En general la literatura revisada propone que para lograr una eficacia en el
incremento de ventas, se debe considerar una serie de variables como por ejemplo la
comunicacion, promocion, modalidades de envio del producto, entre otras. Las cuales
son medidas estadisticamente o con algun tipo de infraestructura de software. La principal
critica es que a pesar de que algunos autores han sefialado que la politica de descuentos
y la estrategia de marketing de contenidos pueden ser consideradas como cruciales para
incrementar las ventas, no han sido explicitos en el impacto que estas variables tienen en

la cadena de valor de la empresa.

A continuacion, se muestra el arbol de investigaciones relacionadas.
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Figura 3.1
Arbol de investigaciones relacionadas
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3.2 Bases teoricas
3.2.1 Componentes del Marco Teorico

Los componentes del marco tedrico que se tienen en cuenta en la presente investigacion
son los siguientes: eficacia, canal online, cuidado personal, producto organico, marketing
digital, pequefia empresa, redes sociales, marketing de contenidos y politicas de

descuentos.

3.2.1.1 Eficacia:

Pérez (2017) la define “Nivel de contribucion al cumplimiento de los objetivos QSP de
la empresa del proyecto. Diremos gque una accion eficaz es cuando consigue los objetivos
correspondientes” (p.151.) Asi pues, indica que, si una persona es eficiente, no
necesariamente es eficaz. Segun sostiene el autor “La mayor parte de las veces la eficacia
estd muy relacionada con la planificacion” (p.152.). Asimismo, expresa que cuando se
trata de gestionar la calidad o la Gestion por Procesos, eficacia se vincula con buscar
satisfacer al cliente o a las partes interesadas por medio de una accion o decision que
afiadan valor y que este sea percibido por el cliente. Solo asi sera un proceso eficaz. El
afirma que la eficacia esta muy por encima de la eficiencia y es muy comun que la

condicion para ser eficaz es ser eficiente. (p.152.)

Asi pues, da a conocer que “Todas las actividades afiaden costes, pero no es
evidente que afiadan valor” (p.152.). Con ello se refiere a que las personas se pueden
concentrar en reducir sus recursos para lograr un resultado; sin embargo, puede que lo

gue estén haciendo sean acciones o procesos no percibidos por el cliente.
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Figura 3.2

Matriz de Eficacia y Eficiencia

EFICIENCIA
ALTA BAJA
Concentrarse Mejorar
ALTA Proceso

Hago bien +
Lo adecuado

EFICACIA
Hago mal
Lo inadecuado
BAJA Riesgo
Anular

Nota. De Gestion por procesos Por Pérez, J., 2017. Madrid: Esic

Pérez (2017) interpreta la matriz presentada de la siguiente manera, si la eficacia
es baja 'y la eficiencia es alta, entonces hay un riesgo y la flecha para arriba se traduce en
una movilizacion hacia la fase de “concentracion”. En el caso que la eficacia sea baja 'y
la eficiencia también, se puede decir que la accion o proceso que se esta realizando se
debe anular. Si la eficacia es alta, pero la eficiencia es baja, se tiene que mejorar el proceso
para poder migrar a la fase donde tanto la eficacia como la eficiencia son altas y es ahi

en donde se hace “lo adecuado” y por ende se sabe que se esta haciendo bien. (p.153.)

Fernandes y Guimaraes (2013) sostienen que los resultados estan estrechamente
relacionados con la eficacia (p.73.). Estos se miden en la fase de evaluacion de un
proyecto e indicaran si las acciones que se estan tomando resultan o no eficaces. Puesto
que debe agregar beneficio o valor al ambiente, teniendo en cuenta el contexto en el que
se trabaja. (p.108.)

3.2.1.2 Canal online:

También conocido como “e-commerce”, segun Cisneros (2017) es una tienda virtual, que
ofrece un numero ilimitado de oportunidades y con ello abrir nuevos mercados. (p.192.)
Este canal presenta ciertas ventajas como desventajas. Por un lado, algunas ventajas que
el autor toma en cuenta son las siguientes: “Menor coste de inicio y de mantenimiento

que un negocio tradicional”, “Mayor facilidad y rapidez para el comprador de encontrar

36



los productos”, “Superacion de las limitaciones geograficas”, entre otras. Por otro lado,
se exponen algunas desventajas que sefiala el autor “Todavia hay muchos consumidores
reacios a comprar sin ver el producto y a realizar pagos online”, “Promocionar una tienda
online exige mas trabajo personal que promocionar una tienda convencional”, “Los
consumidores quieren tenerlo todo: el mejor precio, servicio y atencion personalizada.
Competir en estos terminos es cada vez mas complicado para las pequefias empresas
frente a las grandes (p.192.) A pesar, que se tengan en cuenta las ventajas y desventajas,

(13

da a conocer la importancia de la desintermediacion “...es importante que toda la
empresa, por mas pequefia o grande que sea, tenga al internet como un aliado” (p.193.)
Esto debido a que la implementacion de la tecnologia ayuda a automatizar procesos; sin
embargo, conlleva a la creacion del fendmeno de la “reintermediacion”, el cual lo
describe “consiste en afiadir un intermediario para facilitar el negocio”. Por ejemplo:

Ebay y Amazon.

En cuanto a la evolucién del e-commerce, cabe destacar la aparicion de “mobile
commerce”, este nace por medio de las tendencias que permiten la usabilidad. Aquello
se traduce en poder abrir una pagina web y realizar la compra desde una Tablet o
Smartphone. (p.194.)

Al hablar del canal online, se toma en cuenta la evolucion de la Web. Segln
Macia, F. y Gosende, J. (2012) la Web 1.0 era un catalogo online disponible las 24 horas
del dia'y con acceso desde cualquier punto. El problema para las empresas en ese entonces
era que “muy pocas sabian definir exactamente para qué lo tenian y muchas menos
comprobaban de qué forma su estrategia online contribuia finalmente con pérdidas o

ganancias a su cuenta de explotacion” (p.33.)
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Figura 3.3
Modelo unidireccional vs Modelo bidireccional

e

it
Nota. De Marketing online: Estrategias para ganar clientes en Internet por Macia, F. y Gosende, J.,
2012) Madrid: Anaya

Macia, F. y Gosende, J. (2012) plantean que hoy en dia los usuarios anénimos de
internet son a la vez productores y consumidores de contenidos, funcionalidades e

informacion. Es decir, ellos hacen valer su opinion en un entorno colaborativo. (p.34.)

Por tltimo, los autores mencionan que se debe “extraer indicadores de marketing
mas relevantes: aquellos relacionados con la procedencia del usuario, su comportamiento
dentro del sitio Web, y, sobre todo, el andlisis del embudo de conversién de visitas en

clientes”. Estos pueden ser con la ayuda de la herramienta de Google Analytics. (p.36.)
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Figura 3.4
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Nota. De Marketing online: Estrategias para ganar clientes en Internet por Macia, F. y Gosende, J.,
2012) Madrid: Anaya

3.2.1.3 Cuidado personal:

Navarro, Nufiez y Cebrian (2012), sostienen “El aseo personal es uno de los habitos
basicos para mantener la salud y sentirse bien. Los productos que utilizamos para
limpiarnos o embellecernos entran en un contacto tan intimo con el cuerpo como solo lo
hacen los alimentos.” (p.11.) Es decir, las personas esperan que, al usar un producto, este
no solo cumpla su funcién de aseo, sino también de cuidado. Aquello se ve reflejado en
la piel y el cabello. Asimismo, es aln mejor si contienen aroma y textura. Cabe resaltar
que esta percepcion y conducta hacia el cuidado personal ha ido cambiando a través del
tiempo, pues el concepto de higiene no ha estado siempre disponible para todos. Hoy en
dia la aficion por el cuidado y la higiene personal dice mucho de una civilizacién, asi
como también de su cultura. Puesto a que, por un lado, si se vive con desigualdades y
desinformacion, muchas personas usan lo que la industria les impone sin informarse
acerca de sus componentes. Mientras que, por otro lado, cuando los consumidores estan
expuestos a un sinfin de informacidn buscan tener un bienestar integral, es decir, llegar a
los medios adecuados para cuidar no solo su cuerpo, sino también su espiritu y las
relaciones con los demas. Es asi como los autores anteriormente mencionados (2012)

sostienen la estrecha relacion que existe entre la industria cosmética y la de higiene “El
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aseo y la belleza han formado parte del autocuidado con un equilibrio perfecto entre lo

intimo y lo social.” (p.11.).

La industria de Cuidado Personal cambia conforme la sociedad evoluciona.
Actualmente los consumidores son mas criticos e “invaden el espacio privado” de las
compafiias, pues Navarro, Nufiez y Cebrian (2012) indican “Cada vez mas personas se
preguntan si cada producto que entra en contacto con su cuerpo cumple unas condiciones
minimas.” (p.12.) Ahora que se han aprobado las leyes que protegen la oferta ecologica
las personas estan cada vez menos dispuestas a consumir productos que vayan en contra

del medio ambiente.

Por ultimo, mencionan a las grandes empresas que tuvieron origen a inicios del
Siglo XX como Elizabeth Arden, Helena Rubinstein, L.’Oréal, Max Factor... . Toda firma
de la industria est4 bajo regimenes que prohiben que componentes de sus productos

causen efectos nefastos en el consumidor.

Respecto a la industria, segun Wilkinson y Moore (1990) “En los ultimos afios,
los productos comercializados para el bafio han sufrido una considerable evolucién, tanto
en términos de volumen como en la variedad de productos disponibles” (p.103.). Es decir,
hoy en dia hay una gama mas extensa, como por ejemplo los geles de ducha, lociones
corporales, aceites para el bafio, entre otras. Asi también, explican que el Cuidado de la
piel tiene como proposito mantenerla suave, flexible y limpia. Por Gltimo, se le debe
prevenir de efectos ocasionados a la exposicién excesiva al frio, calor, sol, viento, entre

otros factores externos. (p.395.)
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Figura 3.5
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3.2.1.4 Producto organico

Se considera productos organicos a aquellos alimentos que se obtienen sin la intervencion
de fertilizantes, herbicidas o pesticidas quimicos en todas las etapas de su produccion y

en los suelos donde son cultivados. (Cisneros, 2012)

Actualmente existe una confusion entre el término natural y el término organico.
Se cree que aquellos alimentos que no cuenten con color ni sabores artificiales ni
preservantes van a ser llamados “productos naturales” y que aquellos que sean “mas

naturales” seran llamados “orgénicos”.

Por esta razon se explica a detalle las diferencias de cada uno de ellos. Por un
lado, los productos naturales son aquellos que han sido extraidos de la naturaleza, ya sea
que provienen de otro organismo vivo, del suelo o de algun otro elemento de la tierra.
Ellos pueden haber atravesado transformaciones quimicas o biogenéticas, también han
podido pasar por pesticidas u otras sustancias para su cuidado. Este tipo de productos son
los mas masivos en el mercado, debido a que pueden ser encontrados en varios

establecimientos. (Alvarado, 2004)
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Por otro lado, los productos organicos pertenecen al rubro de alimentos
saludables, pues son aquellos que favorecen a obtener una vida sana, dado que cuentan
con un menor contenido de grasas, menor glucidos simples, cuentan con més vitaminas

y minerales.

Los consumidores de estos productos se denominan “naturalities” y “drifters”.
Los primeros son aquellos que priorizan la salud personal, antes que el medio ambiente.
Ademas, en caso no encontrasen productos organicos, su segunda opcion serian los
productos naturales o saludables. Mientras que los consumidores drifters estan orientados
por lo que se encuentra de moda. Ellos realizan sus compras basandose en lo “premium”
0 de una marca exclusiva y consumen este tipo de productos por una presion social o para

dejar claro que contribuyen con la responsabilidad social. (Magrama, 2011)

Higuchi, A. (2015) comenta que, ante las nuevas tendencias mundiales de
alimentacion, “el PerU tiene una enorme oportunidad para posicionarse como pais
organico gracias a sus caracteristicas geoestratégicas como pais maritimo, andino,

amazoOnico y con proyeccion bioceanica.”

3.2.1.5 Marketing Digital

Chaffey, D. (2014) comenta que el Marketing Digital o e-Marketing es la utilizacion de
internet para el marketing directo con el fin de entrar en contacto con los potenciales

clientes, convertirlos en ellos y fidelizarlos.

A pesar de que entre los usos del e-marketing, se pueden involucrar los mismos
que se usan en el marketing convencional: encontrar, atraer, ganar y retener clientes. El
marketing digital se diferencia, pues ayuda a potenciar estrategias de branding para

promocionar y difundir productos y servicios.

El Marketing Digital es un complemento al marketing para lograr profundidad en

la comunicacion con los consumidores.

La publicidad, tanto digital como no digital, es un instrumento de marketing para

lograr el objetivo de “enamorar a los consumidores”.
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Las principales ventajas y desventajas del Marketing Digital se muestran a

continuacion.

Tabla 3.1
Ventajas y desventajas del Marketing Digital

Marketing Digital

Ventajas Desventajas
Bi direccional
Prolonga experiencia
Genera viralidad La marca esta expuesta a criticas.

Es segmentable y medible al 100%

Se puede optimizar en cualguier momento
Elaboracion propia

3.2.1.6 Pequefia empresa

La legislacion peruana define la micro y pequefia empresa a través de la ley de promocion
y formalizacion de estas. Ley nimero 28015 articulo 2: “La Micro y Pequefia Empresa
es la unidad econémica constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier
forma de organizacion o gestién empresarial contemplada en la legislacion vigente, que
tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios.”

Tabla 3.2

Caracteristicas de la MyPE en Pert

Tamafio de Empresa Nro. de Trabajadores Volumen de ventas anuales
Microempresa 1-10 150 UIT
Pequefia empresa 1-100 1700 UIT

Nota. De: Ley Nro. 28015 — Articulo 3

Segun Argon, Alberti & Villena, (2015) para calcular el nimero total de empresas
MyPE en Peru, se estima a través de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO), cuya
entidad responsable en realizarla es el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI).

La imagen de abajo muestra los datos del nimero de empresas segun cada tipo y

el porcentaje que representa cada una en relacion con el total.
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Figura 3.6

Peru: Empresas segun segmento empresarial, 2018

94,9
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Mcroamprasa Paquedia Gran y mediara Adrminest @cion
amprasa empresa plblica
Mimero de empresas | 2270423 | 100443 | 14281 | 7 886 |

Nota. De Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica — Directorio Central de Empresas y
Establecimientos. Por INEI (2018). Recuperado de https://www-digitaliapublishing-
com.ezproxy.ulima.edu.pe/a/41989

3.2.1.7 Redes sociales

Merodio (2012) comenta que las redes sociales “no son mas que la evolucion de las
tradicionales maneras de comunicacion del ser humano, que han avanzado con el uso de
nuevos canales y herramientas, y que se basan en la co-creacién, conocimiento colectivo
y confianza generalizada” (p.5.) Ademas, escribe que las redes sociales funcionan como
herramientas, cuyo objetivo es compartir informacién con amigos y con el publico

interesado. Este contenido puede ser audio, texto, video, entre otros (p.10.)

Prato (2010) escribe que las redes sociales en internet “son sistemas que permiten

establecer relaciones con otros usuarios a los que se puede o no conocer en la realidad.”
(p.19.)

Prato (2010) también indica que, si uno se pregunta, cdmo nacen y evolucionan
las redes sociales. Lo explico a continuacion. Las redes sociales aparecen luego de la
caida del puntocom en el 2001. La primera de ellas fue Friendster, en el afio 2002. Luego
aparecen los blogs, cuyo objetivo fue publicar imagenes, este tuvo mucha acogida, pero

es que en el 2003 que nace MySpace, donde ya era posible chatear, crear blogs, crear un
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perfil y compartir fotos y videos. En ese afio también aparece LinkedIn, red social para

conectar con personas y empresas a nivel profesional. (p.20.)

Facebook aparece en el afio 2004, la cual en realidad fue creada exclusivamente
para los estudiantes de Harvard, pero tuvo una enorme acogida, por eso es que en la

actualidad es para el pablico en general. (p.20.)

Segun Prato (2010), las redes sociales también se pueden clasificar y es de la

siguiente manera:

Redes para encuentros amorosos: recolectan perfiles de los inscritos y los
muestran segun la cercania de ubicacidn segun las preferencias del usuario. Estas redes
pueden ser pagas 0 no pagas Yy la finalidad es establecer algun tipo de relacién afectiva.

Hoy en dia las mas populares son Bumble y Tinder.

Redes profesionales: “Se encuentra la norteamericana LinkedIn o la alemana
OpenBC. De origen espafiol se destacan Neurona y eConozco. Todas ellas buscan unir

profesionales entre si y estan especialmente indicadas para perfiles comerciales.” (p.21.)

Comunidades de amigos: Son las mas populares, debido a que cuentan con una
mayor cantidad de miembros. Entre ellas se encuentran Facebook, Instagram y Twitter.

Por ultimo, es pertinente resaltar el protagonismo del internet en el afio 2020.
Segun Ali (2020) el 59% de la poblacion mundial tiene acceso a internet (4.5 billones).

Aquello se traduce en un incremento del 6% desde enero del 2019.

Lo anteriormente mencionado responde de manera favorable a los negocios, pues
estos ultimos se deben de adaptar al entorno, lo cual significa que deben de recolectar la
mayor data posible de sus clientes y posibles consumidores. Ahora con tan solo un clic,

un “me gusta” o un “compartir’ los negocios saben lo que el cliente busca.

A continuacién, se muestra una imagen la cual cuenta cuantas personas estan

conectadas en un solo minuto en cada red social.
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Figura 3.7
Infografia "Data never Sleeps"

DATA NEVER SLEEPS 8.0
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In 2020, the world changed fundamentally—and so did the data that makes the world go round. As COVID-19 swept the
glabe, nearly every aspect of life—from work to working out—moved online, and people depended more and more on
apps and the Internet to socialize, educate and entertain ourselves. Before quarantine, just 15% of Americans worked
from home. Now over half do. And that's not the only big shift. In our 8th edition of Data Never Sleeps, we bring you the
latest stats on how much data Is being created In every digital minute—a trend that shows no sign of stopping.

The world's internet population Is growing
significantly year over year. As of April 2020, the
internet reaches 59% of the world's population
and now represents 4.57 billion people — 3 6%
increase from january 2019,

As the world changes, businesses need to
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SOURCES: STATISTA, VISUAL CAPITALIST, BUSINESS INSIDER, GAMESPOT, TECHCRUNCH, OMNICORE AGENCY, DOORDASH, BUSINESS OF APPS, '
NEW YORK TIMES, MUSIC BUSINESS WORLDWIDE, INC., THE VERGE, INC., HOOTSUITE, DUSTIN STOUT, REDDIT, UBER, AMAZON, VOX DO " O

Nota. De Visual Capitalist (2020). Recuperado de https://www.visualcapitalist.com/every-minute-
internet-2020/
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La siguiente imagen muestra como los tiempos han cambiado en relacion con el

uso de las plataformas de internet.
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Figura 3.8
Evolucion de plataformas sociales
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3.2.1.8 Estrategia de Marketing de contenidos

Sanagustin (2013) se apoya en la definicion de estrategia de contenidos creada por
Kristina Halvorson, quien la define “como planificar la creacion, publicacion y gestion

del contenido. Cercano al trabajo de la experiencia de usuario” (p.20.)

Resulta pertinente resaltar que este término es pariente del marketing de
contenidos. La autora define el marketing de contenidos como, segun Sanagustin (2013),
“el proceso de desarrollar y compartir contenido relevante con tu audiencia con el
objetivo de conseguir nuevos clientes o aumentar el volumen de negocio con los ya
existentes” (p.19.) Asimismo, afade que esta estrategia de marketing no es nueva, puesto
que siempre ha sido implementada. Como un claro ejemplo son las revistas corporativas,
pues a diferencia de los tiempos pasados, las compafiias pueden publicar libremente sus
contenidos, ahorrar en ciertos conceptos y alcanzar una mayor penetracién en el mercado.
Cabe resaltar, que lo anteriormente mencionado es gracias a la Web 2.0 o Web social.
En conclusion, se puede decir que el concepto de marketing de contenidos no es nuevo,
pero va evolucionando de acuerdo a los distintos matices que se le agregan, lo que hace

considerarlo como distinto.

Sanagustin (2013) recalca que el marketing de contenidos es una estrategia poco
agresiva, pues consiste en “publicar contenidos que atraigan de forma natural, organica,
etc” de ser asi, entonces empatizara con la audiencia de la empresa porque los usuarios
encontraran el material cuando lo necesiten. Caso contrario, se aplica para todas aquellas
empresas que obligan “a ver un anuncio antes de su video”. Por ultimo, afirma que cuando
un usuario se siente atraido por el contenido de la empresa, este “le seguird en medios
sociales o se apuntara a su newsletter, lo hara casi sin que se lo pida, sin que haga ninguna
promocion” (p.21.) Es asi como se puede decir que la finalidad de la estrategia de
marketing de contenidos aterriza cuando “el usuario estara mas dispuesto a escucharle o

comprarle, porque es €l quien le necesita y no porque usted quiera venderle algo” (p.21.)

Weber (2020) sostiene “el rol del marketing no ha ido cambiando. Continta
defendiendo todavia los objetivos de mercado, comunicandose con consumidores
prospecto, creando lealtad y asi sucesivamente” (p.36.) Sin embargo, las técnicas para
abordar sus objetivos si han variado, debido a que lo que se implementaba en el pasado,
ya no resulta exitoso en el presente ni lo serén en el futuro. La nueva mentalidad de

marketing consiste en ser un agregado que relne contenido, gracias al uso de
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herramientas, como las redes sociales, las cuales permiten la colaboracion entre las
comunidades que se crean y participan entre si, puesto que se genera un dialogo. Weber
(2020) también afirma que, “como agregado, usted reune contenido, colabora con sus
clientes y compromete a sus comunidades en linea”. Debido a que el contenido se
conforma por nuevas ideas y opiniones y se centra en crear un ambiente completamente
abierto y libre para que las personas puedan compartir conocimiento y experiencias.
Weber comenta que las plataformas sociales facilitan una gran cantidad de chances para
empoderar y aumentar los vinculos con todos los clientes. Se consideran como
oportunidades a las siguientes: construccion del objetivo de la marca, generacion de un

lider, asociacion, investigacion y desarrollo y comunicacion del empleado.

En primer lugar, Weber (2020) incide en que la construccion del objetivo de la
marca se refiere a mostrar contenido en la pagina web de la empresa sobre temas de
interés. Este contenido debe estar dirigido especificamente a una audiencia en particular.
En segundo lugar, se refiere a la oportunidad de “generacion de un lider” el hecho de
atraer clientes potenciales mientras se interactiia con la web, como por ejemplo “hacer
concursos en linea “con la finalidad de obtener un mayor alcance de mercado. En tercer
lugar, en cuanto a la “asociacion” se consideran todos los vinculos con los “distribuidores,
vendedores de tecnologia, fabricantes y otros socios de negocio”. En cuarto lugar, la
oportunidad de “investigacién y desarrollo” el autor comenta “algunos negocios han
construido comunidades en linea privadas para obtener aportaciones de clientes sobre
nuevos productos durante su desarrollo”. Por tltimo, la oportunidad de “comunicaciones
del empleado” significa que los colaboradores estén conectados con la empresa para

hacerlos participes de lo nuevo y de lo que sucede.

Weber (2020) concluye “todas estas estrategias incorporan contenido
significativo generado por la empresa.” (p.27.) Las redes sociales funcionan para facilitar

la participacion del cliente con la empresa y la interaccién entre ellos.

Villaseca Morales (2014) se apoya en la definicion de estrategia de contenidos
segiin Bloomstein (2012) “Implica seleccionar los tipos de contenido y medios para
soportar una experiencia coherente con la marca y util para su audiencia” (p.265.) La
finalidad de dicha estrategia es comprender lo que la audiencia desea para poder brindarle

un contenido que genere experiencias interesantes. Villaseca Morales (2014) comenta “el
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efecto esperado es que el uso del contenido genere una respuesta afectiva: gracias a esta

interaccion puede aumentar su conexion con la marca” (p.265.)

Figura 3.9
Comunicacion y Contenidos

COMUNICACION

Y CONTENIDOS

Nota. Innovacic')n'y mérketing de servicios en la era digital por Villaseca, D. (2014) Madrid: ESIC
Editorial

3.2.1.9 Politica de descuentos

Nagle y Holden (2002) enfatizan que “la mayor parte de fijacién de precios con fines de
promocion no esta disefiada para atraer notoriedad. Estd dirigida a inducir a los
compradores a que prueben un producto de compra repetida” (p.287.) Los autores,
anteriormente mencionados, revelan que algunas empresas emplean precios muy altos
para que el cliente perciba a sus productos de calidad. En cuanto a las tacticas de fijacion
de precios para inducir a probar el producto, sefialan que “la primera compra es algo mas
gue una mera venta mas: es una oportunidad de educar al comprador sobre los atributos
del producto” y por esta razon los fabricantes deben de inducir a los potenciales clientes
a que prueben el nuevo producto. A continuacion, se expondran algunas de las tacticas
para que se cumpla lo anterior. Segun los autores, usar la “oferta promocional” basada en
el precio va a inducir que los clientes efectlen repetitivamente la compra del producto
Esta consiste en reducir el precio en la primera compra, aungue no resulte rentable; sin
embargo, la empresa debe estar consciente que este tipo de oferta es una inversion en
ventas futuras. Dentro de la oferta promocional se encuentran las siguientes: oferta de

prueba, cupones, reembolsos y muestras gratuitas. El uso de cualquiera de ellas depende
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de los objetivos que se plantee la empresa. En primer lugar, la oferta de prueba debe ser
para productos nuevos en el mercado y recomiendan que se debe colocar en el paquete
“Precio Especial”, con la finalidad que el cliente sepa que esta oferta solo serad
momentanea. En segundo lugar, el cupon muestra que se puede adquirir el producto a un
precio mas bajo que el original, pero también restringe su uso en el nUmero de compras
con descuento. A pesar de que sea una tactica efectiva, se debe resaltar que hay varios
costes en los que se debe de incurrir para hacerlo efectivo, como por ejemplo el coste de
impresion, distribucion, devolucion del minorista, entre otros. En tercer lugar, los
reembolsos significan una devolucién en dinero bajo una condicion que se le otorga al
consumidor. Asi pues, Nagle y Holden (2002) sostienen “los reembolsos solo son
eficaces cuando la cuantia del descuento, en ddlares es importante; sin embargo, las
empresas que venden multiples productos distintos superan este problema [ ...] exigiendo
que se compre una serie de productos distintos para reclamar un unico reembolso
importante” (p.289) Por ultimo, los autores consideran a la muestra gratuita como la
oferta mas eficaz, debido a que el productor se puede tomar la atribucion de inducir en el
comportamiento de compra rapido del consumidor y de esta manera, cubrir ampliamente
los distintos grupos demograficos. No obstante, la contraparte de este tipo de oferta es su
alto coste, el cual solo vale la pena incurrir si es que se toma en contexto a una empresa
que fabrica productos de alta frecuencia de compra como el jabén o los cigarros. En
conclusién, ellos indican que “las ofertas frecuentes pueden dafar la imagen de una

marca, reduciendo asi la lealtad de los clientes” (p.291).

Villanueva y de Toro (2018) definen “Una promocion es un mensaje que debe
aportar valor al producto o servicio que se promociona” (p.216.) y los objetivos de aquella
deben de ser proyectados en una sostenibilidad del mediano y largo plazo, referidos al
alza de ventas, obtener fidelidad de los clientes y rentabilidad. Los autores sefialan que
las promociones pertenecen al plan de comunicacion, pues toda tactica que se tome en
cuenta debe ser comunicada al mercado, independientemente al publico que esté dirigido
y al tipo de promocion que se realice. Villanueva y de Toro (2018) también dan a conocer
“Mas de 30% de los mensajes publicitarios en medios masivos son hoy mensajes
promocionales” (p.214.) Respecto a como se mide, es decir como saber cudndo la
promocion funciona, sera siempre y cuando el resultado de esta haya tenido al menos uno

de los siguientes efectos: “La marca captd clientes nuevos con la promocion” y “Los
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clientes antiguos consumian el producto con mas frecuencia antes de la promocion”
(p.214.)

De la misma manera, aconsejan que para evitar que el consumidor menoscabe a
la marca por las promociones que viene comunicando, “‘es muy importante que el mensaje
promocional sea un mensaje de valor, que aporte algo al producto o servicio que
promociona y que no se quede en una rebaja del precio”. Puesto que todos somos capaces
de vender més en el corto plazo, pero lo que se trata es vender mas aportando valor ahora
y en el futuro. Finalmente, concluyen que “la bajada de precio debe ser la Gltima
alternativa a considerar por un responsable de marca o de producto y solo cuando no
quede otra posibilidad” (p.215.)

En cuanto a los tipos de promocion de ventas que existen, se toma como referencia
a Bigné (2003), el cual indica que se encuentran las promociones dirigidas al canal,
dirigidas al consumidor, promociones del detallista y promociones de la fuerza de ventas.
Estas van en funcion a quién sea el destinatario. (p.339.)

Figura 3.10

Tipos de promocidn en funcion al destinatario
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suministrador de
servicios
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Nota. Promocion comercial por Bighé, E., 2003. Madrid: Esic

Bigné (2003) describe a las promociones dirigidas al canal como aquellas que
hacen referencia a las herramientas que usan los fabricantes para que persuadan en los
distribuidores a promover su marca. En ellas se aplica la estrategia de “push”. Las

promociones dirigidas al consumidor son aquellas que pueden influir o no en el precio
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del producto y se aplican con la finalidad de aumentar la demanda del fabricante. Aqui

se aplica la estrategia de “pull”. (p.339.)

Tabla 3.3

Promociones de ventas dirigidas al consumidor

CARACTER TIPO DE INCENTIVO
Monetario No monetario
Inmediato Descuentos inmediatos Muestras
Cupones instantaneos Promociones conjuntas
Cantidad extra de producto Premios diferidos
Diferido Cupones diferidos Concursos y sorteos
Reembolsos Programas de continuidad

Nota. Promocion comercial por Bigné, E., 2003. Madrid: Esic

En cuanto a las promociones del detallista, Bigné (2003) senala “Se trata de todos
los incentivos ofrecidos por los distribuidores, normalmente minoristas, en el punto de
venta a fin de atraer a los consumidores”. Por ultimo, las promociones de la fuerza de
ventas, segun Bigné (2003), “incluye todos aquellos incentivos de caracter puntual que
persiguen estimular y animar al personal de ventas de la organizacion a fin de que realicen
un esfuerzo de venta extra sobre los distribuidores y/o consumidores con los que tratan”

(p.339.).

Resulta importante resaltar la diferencia entre “rebajas” y “oferta” segtin la Ley
7/1996 de Ordenacion del Comercio Minorista. Bigné (2003) “En las rebajas los
productos deben necesariamente haber estado expuestos en el mismo establecimiento con
anterioridad a la accion promocional [...] Mientras que en el caso de las ofertas esta
condicion no es necesaria”. Otra diferencia es respecto al tiempo de aplicacion y de
duracion. Por un lado, las rebajas solo se aplican “al principio del afio y al comienzo del
periodo estival”. Por otro lado, las ofertas se pueden aplicar en cualquier momento del

afio y su duracion varia entre una semana y quince dias..

3.2.2 Teorias que sustentan la investigacion

En la presente investigacion se analizaran las siguientes teorias: Teoria de la Servuccion,

Teoria de la Oferta y Demanda y Customer Relationship Management (CRM).
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3.2.2.1 Teoria de la Servuccién

Eiglier y Langeard (1989) explican la proveniencia de la palabra “servuccion”. Ellos
comentan “No existe una palabra equivalente a produccion para expresar el proceso de
creacion, de fabricacion del servicio. Por eso, ante esta falta, proponemos un neologismo,
el término servuccion, que designe el proceso de creacion del servicio” (p.4.) Asimismo,
los autores exponen los elementos de la teoria de la Servuccion, los cuales se basaran en
“la teoria de los sistemas, su naturaleza y su funcionamiento tradicional”, las propiedades

que constituyen el armazén del servicio y su servuccion son las siguientes:

“El sistema esta constituido por elementos identificables [...] Todos los
elementos estan unidos entre si”, “El sistema funciona hacia un objetivo,
una finalidad [...] EIl sistema cerrado o abierto, comporta una frontera
identificable [...] El sistema funciona tendiendo a un estado de equilibrio
[...] Todo cambio o modificacion de un elemento conlleva, por el juego

de interrelaciones” (p.4.)

Se trata de un sistema de servuccion “con sus elementos, sus relaciones y el

objetivo del sistema, o su resultado, que es el servicio en si”. (p.4.)

Eiglier y Langeard (1989) resaltan “Todo servicio ocurre en un entorno fisico
determinado, un apartamento, una oficina, la calle, etc, y que este entorno tendra
implicaciones sobre la calidad del servicio prestado” (p.9.) por eso un modelo completo,
debera de tener en consideracion este factor. De acuerdo con el enfoque de sistemas, los
autores comentan “implica [...] la nocion de interdependencia entre los elementos del
sistema” (p.9.) A continuacion, los autores presentan la principal diferencia entre el

sistema de fabricacion de un producto tangible y el sistema de servuccion

55



Figura 3.11
Sistema de fabricacion de un producto tangible

Nota. Servuccion: el marketing de los servicios por Eiglier, P. & Langeard, E. (1989). Madrid: McGraw-
Hill

Figura 3.12
Sistema de Servuccidn y sus elementos

Nota. Servuccion: el marketing de los servicios por Eiglier, P. & Langeard, E. (1989). Madrid: McGraw-
Hill

Eiglier y Langeard (1989) explican “la gran diferencia en relacion con la
fabricacion de un producto reside en el hecho de que el cliente forma parte integrante del
sistema de servuccion” (p.12) Agregan la definicion de servuccion de la empresa de
servicios “es la organizacion sistematica y coherente de todos los elementos fisicos y
humanos de la relacion cliente-empresa necesaria para la realizacion de una prestacion

de servicio cuyas caracteristicas comerciales y niveles de calidad han sido determinados”

(p.12.)

56



Dentro de los elementos del sistema de Servuccion se encuentran el cliente, el
soporte fisico, el personal de contacto, el servicio y el sistema de organizacion interna.
Respecto al cliente, este es el que hace posible que exista el servicio, es el consumidor.
En cuanto al soporte fisico, este estd constituido por los instrumentos necesarios para la
ejecucion del servicio y por lo que se encuentra alrededor de estos, como por ejemplo la
ubicacion. Respecto al personal de contacto, se trata de los colaboradores que estan de
cara al cliente. Por el “servicio”, Eiglier y Langeard (1989) lo definen como “resultante
de la interaccion entre los tres elementos de base que son el cliente, el soporte fisico y el
personal de contacto” (p.14.) Finalmente, en cuanto al sistema de organizacion interna,
se refiere a la administracion. Es la parte que no se muestra al cliente. Constituido por las

areas basicas que conforman una empresa.

Finalmente, para el presente estudio, resulta relevante poder plasmar la relacion
que tiene el personal de contacto con la servuccion. Eiglier y Langeard (1989) comentan

lo siguiente:

“Se trata de definir el comportamiento que es conveniente que adopte el
personal de cara al cliente y el trabajo que debera cumplir, tanto como la
forma de hacerlo porque este ejerce una influencia probablemente
considerable sobre los sentimientos del cliente. [...] Desde el punto de
vista de marketing: personifica la empresa a los ojos del cliente [...] Es el

unico representante de la empresa al que se puede dirigir el cliente” (p.50.)

Vargas y Aldana (2014) proponen una serie de modelos de calidad en el servicio.
Para la presente investigacion se mostrara a continuacion, el Modelo SERVQUAL
(Service Quality), el cual fue creado por Zeithaml, Berry y Parasuraman entre los afios
1985 y 1994. Ellos desarrollaron este modelo, denominado como “el modelo de las
brechas”. La calidad del servicio, segiin los autores del modelo, es percibida “como el
juicio global del cliente acerca de la excelencia o superioridad del servicio, que resulta
de la comparacion entre las expectativas de los consumidores y sus percepciones sobre

los resultados del servicio”
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Figura 3.13

Modelo de Zeithaml, Berry y Parasuraman
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Nota. De Zeithaml, Berry y Parasuraman (1993, p.26). recuperado de https://www-digitaliapublishing-
com.ezproxy.ulima.edu.pe/a/47174

3.2.2.2 Ofertay Demanda

En cuanto a la teoria de Oferta y Demanda, segin comenta Ghemawat (2006), lo

siguiente:

“Alfred Marshall fue el primero (a finales del siglo XIX) en combinarlos
en el grafico convencional de Oferta-Demanda [...] Marshall sugirié que
el precio estaria determinado por el punto de equilibrio en el que la curva
de la demanda de un producto determinado se cruza con su curva de
oferta” (p.26-27)

Asimismo, Ghemawat (2006) también sostiene que recién a inicios de los afios
80, cuando aparecieron los cambios negativos en la demanda, se inculcé el conocimiento

del anélisis de la presente teoria. (p.27.)

Por otro lado, Parkin (2014) luego de explicar la ley de la demanda
independientemente de la ley de la oferta, menciona la relacién que tienen estas dos juntas
“Cuando el precio de un bien se eleva, la cantidad demandada del mismo disminuye y la

cantidad ofrecida aumenta” (p.66.)

Mankiw (2015) explica la Ley de la demanda “Si todo lo demdas permanece
constante, la cantidad demandada de un bien disminuye cuando aumenta el precio de ese

bien” (p.67). y describe a la Ley de la oferta como “Con todo lo demas constante, la

58


https://www-digitaliapublishing-com.ezproxy.ulima.edu.pe/a/47174
https://www-digitaliapublishing-com.ezproxy.ulima.edu.pe/a/47174

cantidad de un bien aumenta cuando el precio del bien aumenta”. (p.73) Asimismo,
argumenta que el valor de un bien cualquiera se adapta para mantener el equilibrio de lo
ofrecido y demandado. En cuanto al equilibrio, este escenario se presenta cuando las
curvas de oferta y demanda se intersecan en un mismo punto. El precio de cruce se llama
“precio en equilibrio” y la cantidad es denominada como “cantidad en equilibrio”. Se
hace uso del término equilibrio, pues se entiende como “una situacién en la cual varias
fuerzas estan balanceadas”. Aquello significa que se iguala la cantidad y el precio que los
compradores estan dispuestos a comprar y a pagar con la cantidad y el precio que las
empresas estan dispuestas a ofrecer. También se emplean otras nomenclaturas otorgadas

al precio en equilibrio “precio de compensacion” o “precio de cuadratura de mercado”

(p.57.)

Figura 3.14
Ejemplo del punto de equilibrio
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Nota. Principios de Economia (7a. ed.) de Mankiw, N., 2015 México D.F.: Cengage Learning

3.2.2.3 Customer Relationship Management

CRM, también conocido como la administracion de las relaciones con el cliente, Chiesa
(2009) comenta “el marketing relacional busca crear relaciones con clientes que ayuden
a mejorar la rentabilidad de la organizacion a través de la captacion y venta a nuevos

clientes, el incremento de las ventas y la reduccion de mortalidad de clientes” (p.80.)

Swift (2002) define al CRM como “administracion de las relaciones con el cliente

es un enfoque empresarial que permite conocer la conducta de los clientes e influir en
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esta a través de una comunicacion congruente, para aumentar su nivel de captacion,
retencion, lealtad y rentabilidad” (p.12.) Asi pues, sostiene que “El CRM es un proceso
iterativo, gracias al cual la informacion sobre el cliente se transforma en provechosas
relaciones con este” (p.13.) Finalmente, dentro de sus objetivos considera que
“incrementar las oportunidades mejorando la comunicacién con el cliente adecuado,
proponiendo la oferta adecuada (de producto y precio), a través del canal adecuado y en

el momento oportuno” (p.14.)

Segun Goldenberg (2015) hay una relacién estrecha del CRM con las redes
sociales. El sostiene que las ofertas mas exitosas de productos son aquellas que presentan
un contenido mas relevante al consumidor al que se dirige. De esta manera la empresa
puede determinar la oferta del producto utilizando informacion clave de las publicaciones
de las redes sociales, analizando las actitudes, preferencias, pensamientos y opiniones de

los clientes. (p.4.)

Por otro lado, Brunetta (2014) define al CRM como el “Marketing uno- a -
uno...marketing focalizado en el cliente [...] el CRM no es un software, sino una forma
de pensar el negocio”. (p.41.) En cuanto a las mediciones del CRM se tienen en
consideracion el “Valor a perpetuidad del cliente” y la “Participacion de cliente”. El
primero se refiere a detectar el nimero de clientes que resultan mas valiosos para la
empresa y traducirlo en “;Cuanto mas?”. Asi pues, la formula para saber este incremental
de valor es multiplicar (la cantidad esperada de visitas de un cliente x la cantidad
promedio de dinero gastado en cada visita) — costos de captacion y satisfaccion del

cliente.

Mientras que, la participacion del cliente es clave para determinar el valor
potencial de un cliente en particular, el cual puede ser estimado a perpetuidad. Brunetta
(2014) lo especifica como “;Cudl es la oportunidad de aumentar el valor a perpetuidad
del cliente si se le ofrece algo mas de lo que se le da en la actualidad?”. (p.44.) La formula
para poder calcular este indicador es dividir el valor estimado a perpetuidad entre el valor
potencial del cliente.

Respecto a los componentes del CRM, estos son los siguientes: Operativo,
Colaborativo y Analitico. En primer lugar, el CRM operativo hace alusion a todas las
actividades de atencion y soporte, ventas, e-commerce, cobranzas, marketing, créditos y

telemarketing. En segundo lugar, el CRM Colaborativo consiste en integrar todos los
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sistemas de comunicacion como web, teléfono, fax, eventos, mail, sms, entre otros. Por
altimo, el CRM Anélitico consiste en traducir toda la informacion extraida del Data
Warehouse, Data Mining, con la finalidad de poder predecir tendencias en el mercado.
(p.45.)

Brunetta (2014) explica el proceso de CRM como una secuencia de pasos gque consiste,
en “identificar, diferenciar, interactuar y personalizar”. En cuanto al primer paso, consiste
en identificar y clasificar al cliente, luego se diferencia entre los clientes de mayor valor
para saber en quienes invertir, seguido de esto se interactta con el cliente y luego en caso
de que este tenga necesidades diferentes, se lo tratara de manera distinta. (p.48.)

Figura 3.15
Modelo Ampliado de Marketing de Personalizacion
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Diferenciar Relacionarse Personalizar

Nota. Del marketing relacional al CRM: Gerenciamiento de las relaciones con el cliente (Segunddan. ed.)
por Brunetta, H. A., 2014. Buenos Aires: Todo Manegement.

3.3 Definicion de términos basicos

e CRM: (Customer Relationship Management). Santesmases, M. (2012).
Término en inglés que se utiliza para denominar la gestion de las relaciones
con los clientes. Incluye un conjunto de métodos, software y normalmente
tecnologias de internet, que facilitan la gestién sistematica y organizada de
las relaciones con los clientes. (p.84.)
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Eficacia: Indicador que mide el nivel de cumplimiento de los resultados
propuestos.

Cuidado personal organico: Rubro de cuidado personal, pero compuesto
netamente por productos naturales, elaborados a base de insumos organicos
y sin quimicos ni preservantes. La tendencia de este mercado es la
sostenibilidad, debido a que se trabaja junto con la comunidad para cuidar el
medio ambiente.

Estrategia de Marketing de Contenidos: Estrategia que se caracteriza por no
ser invasiva con el consumidor. Consiste en educar al cliente y mostrarle el
producto o servicio de modo que este crea que lo necesita. Aquello es un
activador de compra.

Politica de Descuentos: Son todos aquellos incentivos de caracter monetario
y no monetario que funcionan como aceleradores de ventas en un corto plazo;
sin embargo, pero que deben ser estratégicamente empleados, pues no

aseguran la estabilidad del negocio en el largo plazo.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1 Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacién
Se hara uso de Excel version 2013 para el procesamiento de recoleccion de datos.

En cuanto a la técnica estadistica, esta serd de una probabilidad normal para

calcular la poblacién y tamafio de muestra.

Se realizaron sesenta encuestas a empresarios de emprendimientos organicos.
Las cinco primeras preguntas hacen alusion a la influencia que tiene la Estrategia de

Marketing de Contenidos frente a la eficacia del canal online.

Figura 4.1

Mejora de la eficacia del canal online a través de la gestion de contenidos para

capturar clientes "lovers™
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A partir del primer grafico, se observa que el 32% de encuestados opina que

logrando una gestion de contenidos para capturar clientes lovers, la eficacia del canal

online mejorara en un 40%.
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Figura 4.2
Mejora de la eficacia del canal online si se logra implementar la estrategia de

penetracion de usuarios
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Elaboracién propia

El grafico de arriba indica que mas del 50% de los encuestados, exactamente el
67%, opina que, si se implementa una estrategia de penetracion de usuarios, la eficacia

del canal online mejorara entre un 40% a un 50%.

Figura 4.3
Mejora de la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el posicionamiento
online
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Elaboracion propia

La pregunta acerca de la relevancia de los influencers frente a la eficacia del canal
online tuvo resultados distintos a las demas preguntas que se referian a otras estrategias
por implementar para la mejora de la eficacia del canal online. Tal como se puede apreciar
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en el grafico de arriba, solo un 33% de los encuestados opina que se obtendria una mejora
del 30% en la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el posicionamiento

online de la marca.

En base de las entrevistas que se hicieron a algunos duefios de empresas de
cuidado personal organico, se pudo concluir que los influencers no necesariamente
pueden inferir en aumentar las ventas de la empresa, sobre todo si es que la empresa no

hace un buen estudio del publico que sigue a un influencer en especial.

Figura 4.4
Mejora la eficacia del canal online si se mejora la calidad de post, mejor redaccion y

resolucién de fotos.
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A partir del presente gréfico, se concluye que el 27% de los encuestados opina
que, si se mejora la calidad de posts, hay una mejor redaccion en ellos y se hace uso de

una mayor resolucion de fotos, la eficacia del canal online incrementara en un 50%.

En base a algunas entrevistas realizadas, se pudo recolectar como insight que los

posts de la marca son su principal fuente de toma de accion para la venta.
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Figura 4.5
Mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos informativos y

consejos para el cliente.
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Con el gréfico de arriba, se puede apreciar que el 53% de los encuestados opina
que la eficacia del canal online mejorara entre un 40% a 50% si se hace uso de tutoriales,

datos y tips informativos para la audiencia online.

A continuacidn, se muestran los resultados de las preguntas que se realizaron en

relacion con la Politica de Descuentos frente a la eficacia del canal online.

Figura 4.6
Mejora de la eficacia del canal online si se mejora la politica de descuentos
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Elaboracion propia
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A partir del presente grafico, se puede observar que el 37% de los encuestados
opina que la eficacia del canal online puede mejorar un 50% si es que se mejora la politica

de descuentos.

Figura 4.7
Mejora de la eficacia del canal online si se realizan promociones personalizadas por

segmento de cliente
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Elaboracién propia

El grafico indica que el 58% de los encuestados opina que habria una mejoria de
entre el 40% a 50% de la eficacia del canal online si se realizan promociones
personalizadas por segmento de cliente. Es decir, si es que son mujeres, madres, solteras,
ejecutivas, con determinada profesion o si son hombres, etc. La idea es que a cada
segmento de cliente se le ofrezcan promociones personalizadas segun el calendario

comercial.

A continuacion, se realizan dos preguntas acerca de los descuentos monetarios y
no monetarios, en aras de analizar el peso, en cuanto a relevancia, que se le fue asignado

a cada uno de ellos.
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Figura 4.8
Mejora de la eficacia del canal online si se priorizan los descuentos monetarios antes

que los no monetarios
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Elaboracién propia
El 75% de los encuestados opind que, si se priorizan los descuentos monetarios
antes que los no monetarios, la eficacia del canal online incrementaria entre un 40% a
50%.

Figura 4.9
Mejora de la eficacia del canal online si se priorizan los descuentos no monetarios

antes que los monetarios

40%

7%
8 35%
o
il
§ 30%
25%
o
c 25%
'}
T} 20%
= 0%
o
‘T
2 15%
(7]
2
E 10%
5% 5% -
50
H N = e e
0% - [ | [ | [ |
50% 40% 60% 30% 80% 90% 70% 20% 10%

Porcentaje de mejora de la eficacia del canal online
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El 62% de los encuestados opind que la eficacia del canal online mejoraria entre
un 40% a 50% si es que si priorizan los descuentos no monetarios antes que los

monetarios.
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Se pude concluir que, en el rubro de los productos organicos, los consumidores
sienten un mayor impulso por comprar cuando se le otorgan descuentos en el precio a

que cuando se le ofrece algun tipo de regalo o cupén.

Figura 4.10

Mejora de la eficacia del canal online si se realizan promociones por campafias
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Porcentaje de mejora de la eficacia del canal online
Elaboracion propia

Por ultimo, de acuerdo con el gréfico de arriba se puede apreciar que el 20% de
los encuestados opina que, si se realizan promociones por campafia, habria una mejora

en la eficacia del canal online del 40%.

Los resultados anteriormente exhibidos demuestran que hay una estrecha relacién
y dependencia entre las variables de la Estrategia de Marketing de Contenidos y las
Politicas de Descuentos con la eficacia del canal online, pues los encuestados catalogaron
a dichas variables como “muy pertinentes” para el analisis del incremento de la eficacia
del canal de ventas web. Ademas, encontraron que todas las estrategias formuladas en las
preguntas funcionarian de manera exitosa, a excepcion del uso de influencers, debido a
que comentaron que no generaba ningun efecto en la marca, como por ejemplo que no se
podia captar clientes lovers por medio de esta estrategia. Por ultimo, se puede rescatar el
hecho de proponer descuentos monetarios y priorizarlos antes que los no monetarios,

dado que las personas se ven mas impulsados a realizar una compra.

Aquellos insights tienen un gran valor en el presente estudio, pues cumplen con
el rol de aterrizar y encaminar al emprendimiento HERA a realizar las estrategias

verdaderamente pertinentes para que la eficacia de su canal online mejore.
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4.2 Aspectos Deontoldgicos de la Investigacion.

El investigador declara trabajar en la empresa “Hera”, comercializadora online de
productos de cuidado personal con la finalidad de aclarar el potencial del mercado en

estudio “organico”. Asimismo, no se tiene un conflicto de intereses con la investigacion.

La presente hace uso de la reglamentacion APA para citar a los autores y para
efectos de mostrar el resultado de similitud con las fuentes consultadas se hizo uso del

Turniting.
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CAPITULO V: APORTE O PROPUESTA DE SOLUCION

Actualmente HERA cuenta con clientes fieles, pues realizan compras recurrentes no solo
cuando se les agota los productos, sino también cuando se trata de tener en consideracion

opciones de regalo o de recomendar a algiin amigo.

HERA tiene un gran impacto en las ventas cuando se realizan promociones por
campana. El 86% de sus clientes son mujeres y el 14% hombres. Estos insights son de
gran ayuda, pues se incluyen en la estrategia para el llamado de precios y el contenido
idoneo para las redes sociales. Ademas, con la experiencia del manejo de la empresa, se
ha detectado que las personas mayores a 33 afios suelen ser mas activas en la red social

de Facebook. Mientras que los menores de esta edad se familiarizan més con Instagram.

Lo anteriormente mencionado, demuestra que HERA debe estar tanto activa en
Facebook como en Instagram; sin embargo, la forma de comunicacion en cada red social
debe ser distinta, dado que se dirige a un publico diferente. Por ejemplo, en Facebook,
HERA se encarga de familiarizar al usuario con el concepto “organico”, “sostenible” y
del cuidado del medio ambiente. Mientras que en Instagram, los usuarios ya se encuentran

enterados y familiarizados con dichos términos.
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Figura 5.1

Post en Facebook para generar concientizacion de sostenibilidad

=z HERA Organic Skincare
“= 12 de noviembre de 2019 - @

En Hera queremos poner nuestro granito de arena  para cuidar
nuestro planeta @ y nuestra forma de hacerlo es reduciendo el uso
de plasticos.

Cuéntanos, ; qué haces para ayudar al medio ambiente?

Unete a nosotros! Devuelve tus pomos de vidrio HERA +¢ de
cualquiera de los siguientes productos:

- llla (exfoliante de café = )

-Thak (Body Butter de hierba Luisa J%)
-Miski (Body Butter de cacao %)

-Time Freezer & (mascarilla de arcilla)
-Pink Perfect » (mascarilla de arcilla)
-Wake up sunshine | {mascarilla de arcilla)
-Dark @ (mascarilla de arcilla)

DEVUELVE
TU POMO DE VIDRIO

LIFE IN
PLASTIC MERA

Y TE DEVOLVEMOS
> NOT 5/ 200

/"//\ 2 / r/"/(/ EN TU PROXIMA
) |

COMPRA

Nota. De Facebook, por HeraOrganic (2019). Recuperado de: https://www.facebook.com/HeraOrganic

En Instagram, el contenido va mas dirigido a los productos que ofrece la empresa,
pues estos ya son conocidos por los usuarios de dicha red social.
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De acuerdo con la situacién actual de la empresa y a los resultados recabados del
estudio, se propone implementar la Estrategia del Marketing de Contenidos y la Politica

de Descuentos.

En principio, la estrategia de marketing de contenidos seria enfocada en la red
social Instagram, pues a través de ella se efectian la mayor cantidad de ventas. El
contenido constaria en publicar tres veces por semana (dos publicaciones de productos y

una de “tips” o frase inspiradora).

En las publicaciones de producto se emplearan fotos de alta resolucion y una
redaccion que propague una comunicacion asertiva. En donde se pueda explicar

brevemente la funcion y beneficios del producto.
A continuacion, en la figura 5.2, se aprecia un ejemplo.

Figura 5.2

Imagen de producto HERA

nit hera_peru - Following .

B3 hera_peru ;Ya conoces nuestras solid
Body Balms? ) Son cremas sélidas,
libres de empaque]

Muchos dicen que, por su apariencia,
parecen jaboncitos O, pero en verdad
son cremas compactas/solidas.

Su uso es stper facil €, solo debes
frotarla con ambas palmas de las
manos para calentarla €y luego
aplicarla en las zonas que desees (§3).
Ya veras lo rico que se derriten en tu

piel @

Estas son las que tenemos:

- Tutti Frutti

- Maracuya

- Manzanilla - White Chocolate & Mint

QY N

. Liked by adcordova and 84 others

Nota. De Instagram, por Hera Pert, 2020. Recuprado de: https:/i\;\’/;/l\}\n/\—/ﬂ.iﬂngfégram.com/hera_peru/?hl=en

En las publicaciones de frases inspiradoras o tips, se desea generar un fuerte

engagement con el usuario, a través del reconocimiento e identificacion con la marca.

Se muestra una imagen como ejemplo de lo que se publicaria.
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Figura 5.3
Imagen de tip HERA

% hera_peru Hoy domingo

' aprovechamos en recordarles lo
importante que es mantener |a piel
hidratada #2.

#hera #organic #organicakincare
#lotion #sustainable #vegan #mask
#plasticfreeliving #moisturizer

51w

nydrated skin
looks younger

Nota. De Instagram, por Hera Per(, 2020. Recuperado de: https://www.instagram.com/hera_peru/?hl=en

Respecto a la politica de descuentos, HERA armaria packs valorizados en un
monto mayor al que finalmente se venda. Estos packs aparecerian segun las campafias de

venta del afio.

Figura 5.4

Imagen de promocion “Pack” Hera

~-%+  hera_peru - Following

% hera_peru ;Santa@ no te regald lo
que pediste? @ ;No tuviste suficiente
tiempo de comprar y aprovechar las
ofertas? €0 ;Le estds debiendo
regalo a alguien? &

HERA amplia sus promociones de
Feria para que puedas tener el pack
perfecto este verano ¥ @

7 Swipe para ver todos los packs !

45 4> £>Mandanos un DM para
reservar tus packs hasta el 30 de
diciembre del 2019!

43w

Qv W

. Liked by adcordova and 50 others

DECEMBER 26, 2019

EXFOLIANTE
. DE ROSTRO
Nota. De Instagram, por Hera Per(, 2020. Recuperado de: https://www.instagram.com/hera_peru/?hl=en
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Figura 5.5

Imagen de descuentos “3x2” Hera

hera_peru * Following

3”1 W e hera_peru Llegan nuestras mascarillas
faciales con la super promo del 3x2

OSi eres muy fan del skincare
M consiguelas en 3x2 y si ademas,

% compartes el amor por ellas pasale la
(DML OM voz a tus besties para que ninguna se
quede sin mask.

Las tenemos para cada tipo de piel @
cuéntanos qué tipo de piel tienes y te
recomendamos la perfecta para tiO

#hera #facemask #skincare #sale
#charcoalmask #naturalbeauty

? jkealvo Info por favor V)

T 1like Ranlv

®QVv N

. Liked by adcordova and 63 others
i N

Nota. De Instagram, por Héra Perq, 2020? Recuperado de: https://www.instagram.com/hera_peru/?hl=en

Asimismo, se propone manejar un calendario comercial de eventos de precios que
le permita a la empresa poder planificar este tipo de acciones y poder contar con todos

los recursos para poder implementarlas.
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Tabla5.1

Calendario comercial

Descuento / gift

Mes Evento
Enero Super Sale
Febrero Sunny days
Marzo Venta Final
Abril Bye Bye Summer
Mayo #MomEdition
Junio #DadEdition
. Edays — Peru
Julio Edition
Agosto Cyber Weekend
invierno
Septiembre Regalos
Octubre Cyber wow
Noviembre Black Friday
Diciembre Cyber Navidad

Packs de hidratacion para llevarlos a la playa, valorizados en
un monto mayor a la venta final.

“Compra dos hidratantes de 160gr y llévate gratis el tercero.”
“Por la compra de un exfoliante de bafio, obtén de regalo un
neceser.”

Se presenta la nueva temporada de mascarillas faciales y se
ofrecen precios especiales (en descuento) como preventa.
Se activan los descuentos del 30% por el fin de semana del dia
de la madre.

Se ofrece un pack especial por el dia del padre, el cual incluye
una crema de afeitar, un hidratante y un limpiador facial.
Se aprovecha la gratificacion y se activa el 3x2 en todos los
productos.

Por cada mascarilla facial comprada, se le regala una toalla de
microfibra.

Mes de la primavera. Los clientes recibiran un girasol junto
con su orden de compra.

Todos los productos con 30% de descuento durante la tercera
semana de octubre.

Un viernes del mes de noviembre, los productos seleccionados
entraran con un descuento especial.

Se armaran packs que funcionen como regalos de navidad.

Elaboracion propia

Se espera que empleando ambas estrategias la eficacia del canal online incremente

en un 40% a 50%. De igual manera, este porcentaje sera continuamente medido con la
data que proporciona Instagram.
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Figura 5.6

Imagen de Ilamado de descuentos Hera

Nota. De Instagram, por Hera Per(, 2020. Recuperado de: https://www.instagram.com/hera_peru/?hl=en
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES

Se concluye que las variables en estudio, tanto la Estrategia del Marketing de
Contenidos como la Politica de Descuentos, influyen directamente a la
eficacia del canal online. Es decir, si uno las emplea estratégicamente, las
ventas de la empresa Hera se veran incrementadas.

Tanto el Marketing de Contenidos como la Politica de Descuentos tienen el
mismo nivel de importancia para la gestion empresarial del presente
emprendimiento.

El 53% de los encuestados indicd que la eficacia del canal online mejoraria
entre un 40% a 50% si se invierten en videos tutoriales, posts informativos y
tips.

El 75% de los encuestados opina que priorizar las politicas de descuentos
monetarias antes que las no mejoran la eficacia del canal online entre un 40%

a 50%. Mientras que el 62% opina lo contrario.

78



CAPITULO VII: RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar descuentos por campafas, debido a que
incrementa las ventas en més del doble.

En caso de hacer uso de influencers, se recomienda ser minuciosos en su
eleccion. Es decir, estudiar primero sus seguidores para analizar si
efectivamente aquellos pertenecen al target de la empresa Hera. De modo que
se genere un impacto positivo en las ventas.

Se recomienda una activa y constante participacion en las redes sociales con
publicaciones de fotos, tips y videos tutoriales.

Se recomienda fidelizar a los clientes de la empresa, con estrategias de
enganche, como devolver los envases de vidrio y se les otorgue un descuento

monetario en su proxima compra.
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Anexo 1: Encuestas

Encuesta: Adhaia.consciente

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢Encuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Becapinta

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?
0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: La Terricola
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1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de
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descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Wear it back

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%--- 70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Onism

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Galanna Accesorios

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6.

7.

8.

¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: La cocina de mi hermana

1.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers™? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5.

¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6.

7.

8.

¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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1

0. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Qhali

1.

2.

¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Mangas

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Peru Viajes y Huellas

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Magic Stone

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Mesh Peru

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Homo Plant

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢Encuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%--- 70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Trendify

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Capri

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Savvia Peru

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Bio Colca

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: La Colorada

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Peruvian Health

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Aceites Naturales del Peru

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Villa Pradera

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: El Bazar

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Antonia Vida Saludable

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Bien conmigo

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Punto verde

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Estar bien

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
122



2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: El trinche

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Sacha Market

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Delivery Agraria

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Ventura Bio Market

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Oxa Burger

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: La Yogurteria

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Lela

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Munay

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Super Sano

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Amazona chocolate

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Herby Chance

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Chillax Peru

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Tayta Fermentos

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%--- 70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Lombriwasi

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Henna Peru

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Biofilia

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Not Meat Burger

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Plantii Peru

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Just bite Peru

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Bee

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
151



5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%--- 70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Circular

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: The Ecobag Company

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢Encuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Misha Rastrera

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Nazhia

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Silvestra

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: Lou Botanicals & Co.

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: La Bafista

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Amaranto

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Sanae

1. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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6. ¢En cudnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Kopuk

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢Encuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

7. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%
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10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: Aroma de los Andes

1. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

2. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

3. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

4. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

5. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

6. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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7. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

8. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

9. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

10. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: La Botanica

11. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

12. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

13. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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14. ;En cuénto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

15. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

16. ¢En cuédnto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

17. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

18. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

19. ¢(En cudnto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

20. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

camparias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Encuesta: The Earth Formula

21. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a través de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

22. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

23. ¢En cuéanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

24. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%

25. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

26. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

27. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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28. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

29. ¢En cuénto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

30. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campafias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

Encuesta: The Garden Project

31. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se ha logrado, a traves de la

gestion de contenidos, capturar clientes “lovers”? (engagement)

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

32. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la estrategia para lograr

mayor penetracion de usuarios?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

33. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se utilizan influencers para el

posicionamiento online?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

34. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejoran la calidad de los

posts, mayor resolucion de fotos, redaccion, entre otros?

0% ----10%---20%---30%---40%--50%--60%---70%---80%---90%---100%
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35. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se invierte en tutoriales, datos

informativos y consejos para el cliente?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

36. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se mejora la politica de

descuentos?

0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

37. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones

personalizadas por cada segmento de cliente?
0% ----10%---20%--30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

38. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos monetarias antes que las no monetarias?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%

39. ¢(En cuanto mejora la eficacia del canal online si se priorizan las politicas de

descuentos no monetarias antes que las monetarias?

0% ----10%---20%--30%--40%-50%---60%---70%---80%---90%---100%

40. ¢En cuanto mejora la eficacia del canal online si se realizan promociones por

campanas?

0% ----10%---20%---30%--40%--50%---60%---70%---80%---90%---100%
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Anexo 2: Matriz FODA de HERA

Fortalezas

Oportunidades

Productos artesanales.

Desarrollo de producto innovador.

Uso de insumos 100% organicos.
Accesibilidad de materia prima peruana.

Variedad de del producto estrella: Body Balms.

Empresa sostenible, que promueve el medio ambiente.

Disefios graficos propios.

Creciente tendencia eco-friendly y mayor conciencia
respecto al uso de plasticos.

Existe un mayor control sobre el plastico en el Peru. Ej:
supermercados cobran por bolsas.

Las mujeres destinan entre 10% a 15% de sus ingresos
al mes en cuidado personal.

Mayor potencial del mercado adulto-joven.

Debilidades

Amenazas

Falta de posicionamiento de marca.
Unica forma de venta: online y ferias.
Publico objetive muy limitado = Nicho.

Insumos mas costosos.

Las cremas corporales industriales abundan en el
mercado por precios mas bajos.

Share of Market de la competencia es muy alta a
comparacion de Hera.

Consumidores que se rehudsan al cambio.

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 3: Rivalidad de la Industria

Estructura de la | Fragmentada
Industria |

Demanda »  Creciente l “%
HERA

Costo de Cambio Bajo ' organic skingare

. , BAJA RIVALIDAD
Producto e Diferenciado l

Barreras de salida Bajas l

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 4: Matriz EFE y EFI de HERA

Evaluacion de los Factores Internos

P . e arsme Iotal
Faclures crilivos para el éxilo Peso | Calilicadian ey
Fortalesas:
L. Producls dlererdace: wamas =chues, 0.3 4 1.2
2. Insumpoz 100% oroéricos, 0.1 3 3
3. | &0 sccaso @ makera pnma. 0.0 4 2
4. Disefios qraficcs propios. 01 3 0.3
5. Promusve |2 condentizaciin de medo ambiznze. 0.03 q 1.12| Se considera promedio al 2.5
Nehllidades:
I. Foka de prsidinnamentn @ manea. .1 1 .1
2. Unicw canal ve venlaz: oiine, 0.07 2 0.1
3. Pubbco vbjelivo limilado; MNchw 0.13 i 0,15
4, Insumos mas costosos, 0.1 2 S2
lotal 1 2.71

HERA se esfuerza por potenciar las oportunidades del
entorno y enfrentar las amenazas mediante sus
Estrategias de marketing de contenidos y de precios.

Fuente: Elaboracion propia

La empresa HERA se encuentra por encima del promedio,
Lo que significa que cuenta con una mayor fuerza interna.

Evaluacion de los Factores Externos

_ . N . Peso
Factores determinantes del Exito Peso |Lalificacion Panderado
Oporlunidades
1. Crecignce Lervercd sco-lnendly 0.15 3 0.45
2. Mayur conbio sobre 2 vso Cel plasloo en el Perl 0.25 4 1
3, Laz muperes destman enkre 104t a 1% de sus
ngresns al mes en aUicEco oesona . 0.1 3 3
4. Mercado potercia zcuko-over 0,04 4 2
Amenazas
1. Crerias ndustriles peor preacs mas aajos 0nis 2 034
4. Share of market dz lz compoetenca muy alta. 0.049 Z 0,18
3. Consumidores conaa el cambio. 0.04 2 U8
4. Produdtos de mznos durenidn (ro perechlzs) 0.1 3 03
I otal 1 2.90
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