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Fortalecimiento de competencias digitales de prestadores de servicios de la
Industria cultural y el Turismo, mediante la creacion de un hub de
emprendimientos creativos y la aplicacion de la metodologia bootcamp virtual.

RESULTADOS

Diagndstico de competencias
digitales de prestadores de
servicios de la Industria

Cultural y el Turismo
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Categorias de consultas

v Datos Generales

v Acceso a Internet

v Cobranza electrénica
v" Visibilidad en Google
v' Pagina web

v' Redes sociales

v Chatbot

v WhatsApp

v' Email Marketing

v’ Talento Humano

v' Herramientas digitales

v" Formacion.
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A que sector pertenece

@ Sector turistico
@ Sector cultural

Distribuidos en los departamentos de: Central, Itapua, Cordillera, Paraguari,
Alto Parana, Misiones, Neembucu, Guaira, Caaguazt, Concepcion,

Presidente Hayes, Ciudad Capital.



Anos de funcionamiento del emprendimiento
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Edad de los encuestados
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edad edad

Generacion Y Generacion X

Estan familiarizados y utilizan de  Manifiestan cierta resistencia al
manera natural los medios de uso de tecnologias
comunicacion y las tecnologias completamente digitales.
digitales (Prensky, 2001) (Martinez y Camino, 2020)
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Acceso a
Internet

@ sSi
® No

d El 48,6 % lo hace mediante
conexion por fibra optica

d EI 27,8% desde el celular
por paquete de datos,

Q El 15,3% por antena
satelital,

O El 11,1 % plan por modem

Q El 8,3% modem recargas

pre pago.
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Cobranza electronica

El 55,6% ha respondido disponer como sistema de cobranza
electronica la transferencia bancaria, 41% por Dbilleteras
electronicas, 27,8 % no utiliza y una 13,9 % lo hace haciendo uso
del sistema de cobro por pasarela de pago para tarjetas de crédito y

débito.

Pasarela de pago para Tarjetas
de Crédito / Débito

Transferencia Bancaria
Billeteras Electronicas

No utilizo




www.google.com

I'm Feeling Lucky

Google search
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Visibilidad en Google

El 64,3% ha mencionado que se tiene acceso a la informacion de su
emprendimiento mediante Google My Bussines en tanto un 35 % ha
indicado que no. A la consulta si se tiene acceso a la ubicacion de su
emprendimiento mediante Google Maps 71,8% ha indicado que si y un

28,% que no.

llustracicn 3. éSe tiene acceso a la informacion de su llustracion 2 ¢éSe tiene acceso a la ubicacion de su
emprendimiento mediante Google My Bussines? emprendimiento desde Google Maps?

® si
® No

® si
® No
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Pagina Web

El 57, 7 % ha indicado que su emprendimiento no cuenta con una
pagina web, sin embargo, un alto porcentaje de 42,3 % ha sefalado

contar con una pagina web.

En relacion a la consulta realizada si su
pagina web se encuentra optimizada con
SEO, el 15,9 % afirmé que si, 49,3% que
no y un 34,8% que no aplicaba para su

caso en particular.

El 50% no cuenta en su pagina web con

un sistema de reserva de servicios.
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Redes Sociales

9- ;Personalmente le gusta usar las redes sociales?

@ si
® No

_

A diferencia de un 5,6 % que no gusta de hacerlo, en concordancia con
este resultado, el 98,6 % considera que el uso de las redes sociales y

promociones en internet puede ser un factor de éxito para incrementar los

ingresos en su emprendimiento.



El 93% afirma utilizar las
redes sociales como canal
de comunicacion para
promocionar y vender sus
productos o servicios,
siendo Facebook la red
social mas utilizada para
acceder asu
emprendimiento, con un
95,5%, seguida de
Instagram, Twitter, Youtube
y Tik Tok.




El 7% prefiere no usar Redes Sociales

O Por no entender mucho del tema

U Por falta de conocimiento para hacer
marketing

O Porqgue el distrito donde esta asentado su
emprendimiento no esta explotado
turisticamente y sus clientes son

vendedores ocasionales.



Los datos indican que el:

1 81,8% actualiza las redes sociales una

vez al dia.
O 7,6 % actualiza mas de tres veces
U 6,1% lo hace dos veces al dia

4 4.5 % actualiza las redes sociales de su

emprendimiento tres veces al dia.

[} Welcome to Facebook - | X

— - https.//www.facebook.com

O El 62,9% utiliza una Fan page para
visibilizar su emprendimiento en tanto

d share with
Facebook helps you connect and share un 48,6 % lo hace desde una cuenta

the people in your life.
0 de perfil personal.
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Chatbot

O El 73,5 % utiliza el chat de su red
social como estrategia de atencion
con potenciales clientes, el 26,5 %

no utiliza esa funcion.

O En relacion al uso del chatbot, el 80
% indico no utilizar aplicaciones de
chatbot para automatizar las
consultas frecuentes de sus

clientes y/o potenciales clientes.
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WhatsApp

O Se encontré que el 79, 2% vincula
algn numero de teléfono con
WhatsApp a sus redes sociales y el

20,8 % no lo hace.

QEl 549 % indicO que no utiliza

WhatsApp Bussines para la atencion de

sus clientes, en tanto un 45,1% sefaldo | @'

si hacerlo.
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Email Marketing

Q El 83,3% manifiesta saber qué es el email marketing, sin embargo,
el 91,5% no utliza el email marketing como estrategia de
comunicacion para el envio de correos electronicos a clientes
potenciales y actuales, el 93% no dispone de un sistema de

captacion de correos de clientes potenciales.
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Marketing digital

El 75,5% no invierte mensualmente en marketing digital, algunas de

las manifestaciones indicadas por no hacerlo son:

O O O

(R

Por desconocimiento.
Por falta de presupuesto.

Considera que no es el momento
adecuado por encontrarse en la estacion
invernal y con pandemia.

La inversion es muy arriesgada.

Costoso para el tamaino de su
emprendimiento y por no contar con una
clientela masiva.

No considera necesario porque su
emprendimiento es pequefio y ya tiene
clientela formada.

O No es seguro el retorno laboral o pago,
ademas de que no cuenta con un alto
ingreso economico.

Deberia hacerlo.

La pandemia retraso la ampliacion
fisica de su negocio aguarda culminar
e invertir en marketing digital de
manera continua.

No corresponde.

No tiene orientacion de cémo hacerlo.
Quisiera saber hacerlo.

Porque es poco el ingreso de la
posada por la situacion de la
pandemia, apenas se cubre gastos de
limpieza.

El rubro esta parado no tiene ingresos.
Falta de iniciativa y mas informacion.
Decision personal.

ooo0oo (N

ooo



d El 24,3 % si invierte mensualmente en marketing digital.

O El 66, 7 % no controla los rendimientos que genera su publicidad de

pago, en tanto el 33,3% si lo hace.

Del total de los encuestados que, si invierten en marketing digital, estos, indicaron que
analizan indicadores para conocer el rendimiento que genera su publicidad de pago,

sefalado que lo hacen con mayor frecuencia en el siguiente orden:

Alcance, Interaccion, Messenger, Generacion de Leads (suscriptores), Costo por

Impresién, Costo por Interaccion, Costo por iniciar mensaje.

O El 34,7% opta por invertir en publicidad en
Facebook Ads.

Q EI16,7% en Instagram Ads.

O El 1,4% lo hace en Twitter Ads, Youtube Ads,

Google Ads

O El 44,4% no invierte en plataformas digitales.
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Talento Humano

¢Cuenta con un responsable de manejar los medios digitales?

Si, como propietario del
emprendimiento me encargo de
esa tarea

34%

Si, una persona de la
organizacion es asignada a esa
tarea

24,3%

Si, una persona/agencia
tercerizada es contratada para
esa tarea

No, no cuento con responsable
de manejar medios digitales en el 40%
emprendimiento

0 10 20 30




30- Si la respuesta es negativa: jEstaria dispuesto a contratar el servicio?

48 respuestas

De manera tercerizada

Incluyendo talento humano en la
organizacion

No estoy dispuesto a contratar
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Herramientas digitales

El 80,3% menciona que dispone de una imagen de

identidad de su emprendimiento, en tanto un 19,7 no dispone.

Entre los medios audiovisuales aprovechados para transmitir
mensajes a su audiencia y potenciales clientes, en una de

seleccidon de opciones multiples,

0 93% selecciond fotografias,

4 64,8% videos,

0 38% diseno de afiches,

0 23,9% textos para blog, persuasivos o de valor,

Q 7% no utiliza ninguna de las mencionadas.
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Formacion

O El 83,1% expone que la empresa no cuenta con un plan de
formacion y/o capacitacion en aspectos relacionados a la gestion

digital del emprendimiento, frente a un 16,9% que si dispone.

0 67, 1% manifiesta predisposicion a participar en campamentos de
formacion virtual intensivos en areas similares a las consultadas en
el diagnodstico, y se han sugerido los siguientes temas para el

abordaje:



O Charlas informativas sobre marketing digital.
d Imagen, sonido, proyeccion.

1 Uso de Herramientas digitales.

] Redes sociales.

O Como realizar las ventas digitales.

O Como hacer una cuenta especial para el emprendimiento en la
red social Facebook.

O Herramientas utiles para los diseios turisticos.

O Sistemas para para obtener los datos de clientes, gue no necesite
Internet.

1 Como sacar el mejor provecho de las redes sociales, el manejo
de cada red y como medir el alcance.

 Marketing para ventas.
O Formacion de talento humano para la atencion al cliente.
O Canales adecuados de publicidad. Segmentacion, Pautas Ads,



 Utilizacion de datos estadisticos de medicion.

O Reserva electronica.

( Establecer niveles de formacion de una misma tematica desde
basico, medio y avanzado.

O Formar con ejemplos sencillos y mostrar la llegada de cada
elemento con ejemplos reales.

 Las capacitaciones deberian tener contenidos que sean faciles de
Interpretar.

O El uso de un lenguaje de facil comprension es importante en toda
capacitacion.

1 Uso de pasarelas de pago (medios de pagos digitales).

O Creacion de tiendas virtuales que puedan vincularse a las redes
sociales.

O Plataformas o programas para edicion de imagenes publicitarias.
Atencion al cliente por medios digitales.

O Configuracion adecuada de la publicidad paga Facebook, Google,
etc. Aprender a emprender virtualmente.



