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Somos una agencia de marketing digital con una fuerte 
capacidad analítica, especialistas en generar el retorno de tu 
inversión publicitaria (ROI) con procesos eficaces, mediante 
el uso de técnicas de persuasión de ventas combinadas con 
estrategias digitales enfocadas en el usuario.

Ayudamos a las empresas/negocios a construir una conexión 
fuerte y duradera con sus usuarios, generando una buena 
interacción digital y plasmando estrategias personalizadas de 
venta de alto rendimiento. 

Así se logra una mayor fidelización del usuario con la marca 
y se incrementan las ventas, consiguiendo buena rentabilidad 
con cada inversión digital (CPA).

¿Quiénes somos? Objetivos
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¿Cómo 
trabajamos?

Investigación

Idea Creativa

Lanzamiento

Planeación

Análisis
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ESTRATEGIA DE 
POSICIONAMIENTO
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO MAPED

Investigación y 
Benchmarking
El análisis exploró a profundidad los 
comportamientos digitales del público objetivo (niños 
y padres) y evaluó cómo se posiciona MAPED frente 
a marcas competidoras del sector educativo-creativo.

Se identificó a la 
Generación Alpha 
como el público infantil 
clave: creativos, 
digitales, empáticos, 
con conciencia social y 
ambiental.

En cuanto a los padres 
(Millennials y Gen X),
se valoraron sus 
necesidades: productos 
seguros, creativos, 
sostenibles, que 
refuercen la educación 
emocional y artística.

Generación Alpha Millennials y Gen X

EL BENCHMARK REVELÓ OPORTUNIDADES DE DIFERENCIACIÓN EN
CONTENIDO EDUCATIVO, EXPERIENCIAS DIGITALES E INCLUSIÓN.
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO MAPED

Estado actual 
de la marca y 
planificación
La marca presenta una buena percepción general, 
pero requiere reforzar su presencia emocional y 
visibilidad constante en medios digitales. Por ello, 
se diseñó una estrategia crossmedia, adaptando la 
narrativa a cada canal.

Fortalecer el awareness 
de MAPED como marca 

educativa y emocional, 
generando conexiones 

significativas con padres, 
niños y maestros.

Objetivo General: 1. Comunicación 
emocional y educativa.

2. Enfoque crossmedia: 
contenidos integrados por 
canal.

3. Uso de insights de 
comportamiento semanal 
para afinar el tono y 
la temporalidad de 
publicaciones.

Lineamientos 

estratégicos:
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO MAPED

Creatividad y 
diseño gráfico
MAPED se comunica con una identidad simpática, 
imaginativa y comprometida. Los mensajes se 
adaptan a cada segmento:

•	Padres/Madres: contenido educativo + 
emocional.

•	Niños: retos creativos, juegos, participación 
activa.

•	Maestros y distribuidores: información de valor, 
testimonios, consejos prácticos.

•	Tono de comunicación: amable, cercano y con 
humor sutil. Uso del “nosotros” para reforzar la 
comunidad.
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO MAPED

Proyección de 
crecimiento
La marca presenta una buena percepción general, 
pero requiere reforzar su presencia emocional y 
visibilidad constante en medios digitales. Por ello, 
se diseñó una estrategia crossmedia, adaptando la 
narrativa a cada canal.

Objetivos 
orgánicos Se estandariza una parrilla mensual de 62 

publicaciones para ordenar y escalar el marketing 
digital de forma medible.

Objetivos de 
conversión Incrementar el engagement y seguidores en 

Tiktok, LinkedIn, Maped Docentes y Maped x 
Mayor.

Proyección de crecimiento promedio: +20% en 2 
meses

Énfasis en campañas audiovisuales, reels y 
carruseles educativos/emocionales.

KPIs clave
•	Alcance e 
impresiones.

•	Tasa de crecimiento 
de audiencia

•	Reproducciones de 
video.

•	Frecuencia de 
publicación.
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO VIALE

Investigación y 
Benchmarking
La categoría calzado en Perú muestra una fuerte 
competencia, por lo que VIALE se enfocó en 
identificar su diferencial frente a marcas como Bata, 
Ecco y Azaleia. Se analizaron contenido, tono, 
frecuencia de publicación y presencia en redes.

Destaca por su origen peruano, el uso de cuero 
nacional y una comunicación sofisticada y sobria.

Las campañas se segmentaron en tres líneas 
gráficas:

•	VIALE clásico: Elegancia atemporal para 
mujeres adultas.

•	VIALE juvenil: Estilo moderno, versátil, con 
carteras y zapatos de tendencia.

•	VIALE escolar: Calzado funcional para niños, 
dirigido a padres millennials.

C L Á S I C O

J U V E N I L

E S C O L A R

1 1



ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO VIALE

Target y 
posicionamiento

Femenino, entre 25 y 60 años (líneas clásica y 
juvenil), y padres/madres entre 28-45 años (línea 
escolar).

VIALE busca ser percibida como una marca de 
calzado y accesorios peruanos que combina diseño, 
calidad, confort y durabilidad.

Valeria, diseñadora de 34 años, representa elegancia 
con autenticidad.

Público objetivo Personificación de marca

1 2



ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO VIALE

Concepto 
estratégico

Público objetivo Personificación de marca

Diferenciarse por la calidad, el diseño 
nacional y el servicio.

Conectar emocionalmente con la mujer 
peruana moderna a través de campañas 
inspiradas en su día a día.

1 3



ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Creatividad y 
diseño gráfico
VIALE se comunica con una estética sobria, elegante 
y funcional, adaptada a sus tres líneas gráficas:

•	VIALE clásico: contenido aspiracional y 
sofisticado. Colores neutros, tipografías limpias, 
imágenes que reflejan estilo y madurez.

•	VIALE juvenil: visuales modernos y frescos, con 
productos destacados en situaciones de uso real, 
moda urbana y outfits combinados.

•	VIALE escolar: comunicación centrada en los 
padres, mostrando el calzado infantil con foco en 
durabilidad, funcionalidad y promociones.

Aunque VIALE atiende categorías de calzado 
escolar, toda su comunicación visual está diseñada 
para mujeres adultas. Las campañas escolares no 
están dirigidas a niños, sino a los padres que toman 
decisiones de compra.

VIALE 1 4



Proyección y 
objetivos

Objetivos 
orgánicos Establecer ritmo mensual de publicaciones para 

cada submarca.

KPIs: Alcance, impresiones, engagement, 
frecuencia.

Objetivos de 
conversión Incrementar ventas online y tráfico a tiendas 

físicas.

Acciones: campañas escolares, promociones 
estacionales, colaboración con influencers.

Ejemplo 
de pauta 
(campaña 
escolar)

+1 millón de alcance.

CTR promedio: 4.8% – 6.1%.

Segmentación precisa por edad, ciudad, 
comportamiento de compra.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO VIALE 1 5
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO KANAY

Investigación y 
Benchmarking
El análisis estratégico partió de observar el entorno 
gastronómico en Lima (zona Miraflores) y detectar 
la necesidad de diferenciación emocional en un 
sector saturado. Se identificó una tendencia hacia 
experiencias multisensoriales, cocina de autor y 
storytelling culinario.

Hallazgo clave: KANAY tenía una clara oportunidad 
para diferenciarse al integrar emociones + técnica + 
ambiente + cultura en su comunicación digital.

Se construyó la 
personificación de 
“Martín”, chef apasionado 
por el fuego, que guía la 
narrativa de marca con 
una visión moderna de la 
tradición peruana.

El fuego, la cultura y 
la reinterpretación de 
sabores se volvieron 
los pilares creativos 
para conectar con 
un público exigente 
y emocionalmente 
conectado a la comida.

SE ANALIZARON RESTAURANTES SIMILARES COMO PLURAL, BAR
 ITALIANO Y SOCIAL RESTAURANTE Y BAR.

•	Bajo aprovechamiento del storytelling en redes.
•	Publicaciones centradas solo en platos, sin reforzar experiencia o atmósfera.
•	Falta de video de valor, carencia de formatos dinámicos.

1 7



Análisis del 
estado actual 
de la marca

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO KANAY

KANAY tenía una identidad de marca 
interesante, pero subutilizada en redes. Su 
propuesta de valor no estaba completamente 
reflejada en el contenido. Se definió el reto:
Elevar la percepción de KANAY 
como un restaurante de autor, 
moderno, cálido y culturalmente 
peruano.

1 8



Definición del 
Target

VALORES CLAVE DEL TARGET: 
Autenticidad, conexión social, creatividad, experiencia sensorial.

Foodie local, exigente y 
curioso.

Turista culta, interesada 
en experiencias 
auténticas.

Ejecutivo que busca 
relajarse en un lugar 
sofisticado tras el trabajo.

Carlos (29) Sarah (33) Alejandro (45)

EL PÚBLICO OBJETIVO ESTÁ COMPUESTO POR ADULTOS
JÓVENES (25–45 AÑOS), CON TRES PERFILES DEFINIDOS:

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO KANAY 1 9



Planificación 
Estratégica

Público objetivo Personificación de marca

Objetivo general:

Posicionar a KANAY como un referente 
en cocina de autor contemporánea, 
reforzando su propuesta sensorial y 
cultural.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO KANAY

KANAY se propuso generar notoriedad de marca a 
través de contenido emocional, visualmente atractivo 
y cargado de identidad.

2 0



Creatividad y 
diseño gráfico
El diseño se apoya en fotografía cálida, planos 
detalle, cocina abierta y storytelling visual. La 
estrategia gira en torno a 4 temáticas clave:

•	Deleita tus sentidos: enfoque emocional y 
sensorial.

•	Experiencia culinaria: storytelling del chef, 
ingredientes, técnicas, emplatado.

•	After Office: posicionamiento como espacio ideal 
para relajarse y socializar.

•	Cultura Peruana: conexión con raíces e 
ingredientes autóctonos.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO KANAY 2 1



Objetivos 
orgánicos
Se planteó una frecuencia mensual de publicaciones 
para ordenar y escalar la estrategia digital.

Objetivos 
orgánicos 20 publicaciones mensuales entre IG, FB y 

TikTok.
Crecimiento de audiencia: +15% mensual.
Utilizar herramientas como Metricool para trackeo 
y gestión.

KPIs
Alcance e impresiones, Seguidores, CTR y CPC.

Objetivos de 
conversión Aumentar reservas a través de WhatsApp y 

generar comunidad.

Campañas con presupuesto de S/. 300 para 3 
semanas, con hasta 4 anuncios en imagen y 
video.

Contenido con CTA directo para reservas y 
asistencia a eventos en el local.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO KANAY 2 2



CAMPAÑAS Y 
LICITACIONES
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CAMPAÑAS Y LICITACIONES MARATHON

La propuesta para Marathon gira en torno al 
concepto “Domina tu cancha”, una idea que 
trasciende el deporte para posicionar a la marca 
como parte del mindset del atleta moderno. 

La estrategia se divide en dos fases: CAMPAÑA 
DE INTRIGA, que genera expectativa apelando a 
la actitud competitiva del consumidor, y CAMPAÑA 
DE LANZAMIENTO, que revela la nueva tienda y 
activa la conexión emocional con el deportista. Se 
aprovechan medios online (Meta, TikTok, influencers), 
BTL (activaciones en tienda, retos físicos, cabinas, 
DJ) y OOH (paneles digitales y paletas en puntos 
estratégicos), creando una experiencia multicanal 
que comunica reubicación, refuerza posicionamiento 
y genera tráfico físico a tienda.
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Creatividad y 
diseño gráfico
Se apuesta por una estética poderosa y aspiracional: 
fondos negros y azules con alto contraste, 
iluminación dramática sobre atletas, y tipografías bien 
jerarquizadas que resaltan frases clave.

Se incorporan líneas rojas verticales/horizontales 
como anclajes visuales que evocan precisión 
deportiva. Las piezas transmiten fuerza, movimiento 
y enfoque, y son adaptadas para múltiples formatos 
como reels, stories, paneles, paletas, totems y más. 

La gráfica no solo vende productos, sino un estilo 
de vida donde el consumidor es protagonista de su 
propia cancha.

CAMPAÑAS Y LICITACIONES MARATHON 2 6
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CAMPAÑAS Y LICITACIONES GRUPO ARCOR

Para Arcor, la propuesta creativa se centra en el 
concepto de “nostalgia divertida” con campañas 
orientadas a Brand Awareness que mezclan emoción, 
cercanía y participación activa. 

La estrategia busca reposicionar productos icónicos 
como Bon o Bon y Sapito en la mente del consumidor 
adulto joven a través de contenidos creativos, 
dinámicas con influencers, retos virales y UGC 
(contenido generado por usuarios). 

Las campañas se construyen bajo pilares emocionales 
(“Sabores que nos unen”, “Momentos Arcor”) y 
temáticos (ej. Halloween), con activaciones digitales, 
challenges, sorteos, y estrategias de contenido en 
TikTok, Instagram, Facebook y YouTube Shorts.

2 9



Creatividad y 
diseño gráfico
Se maneja un estilo lúdico, colorido y altamente 
adaptable, que prioriza los colores del producto y 
genera reconocimiento inmediato. 

Las piezas combinan elementos visuales 
emocionales (recuerdos, expresiones, situaciones 
cotidianas) con diseños actuales: carruseles, reels, 
recetas, memes, challenges y recursos visuales para 
stories. 

En campañas como Halloween, el key visual toma un 
giro humorístico y temático (“Dulce por fuera, oscuro 
por dentro” o “El monstruo más dulce del pantano”), 
usando estética pop, ilustración ligera y frases que 
juegan con el doble sentido, logrando una conexión 
visual y emocional con targets nostálgicos pero 
activos digitalmente.

CAMPAÑAS Y LICITACIONES GRUPO ARCOR 3 0
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CAMPAÑAS Y LICITACIONES HONDA

La propuesta de la Honda CB350 H’ness gira en torno 
al concepto de “éxito personal”, posicionando esta 
motocicleta como un símbolo de logro aspiracional. 

Se dirige a un público adulto apasionado por la 
libertad y la estética retro con tecnología moderna. 
El objetivo es revivir el espíritu clásico de las motos 
custom, destacando su estatus icónico y exclusivo. 

La estrategia se articula mediante una campaña 
360° con enfoque en digital, OOH, influencers y BTL, 
incluyendo lanzamientos, creación de comunidad 
(Honda Moteros Club) y activaciones presenciales, 
todo diseñado para conectar emocionalmente con 
motociclistas que buscan pertenencia y aventura.

3 3



Creatividad y 
diseño gráfico
La identidad visual se construye sobre una paleta 
sobria de negros, dorados y rojos que evocan 
elegancia, poder e historia. Las piezas (banners, 
key visuals, videos para TikTok y YouTube, 
merchandising, etc.) siguen una línea estética vintage 
y robusta, destacando la silueta y detalles clásicos de 
la moto. 

El slogan “Conquista tu ruta, marca tu estilo” 
refuerza el enfoque en la individualidad del usuario. 
La tipografía, los elementos visuales imperiales y la 
narrativa visual remiten a una experiencia sofisticada, 
nostálgica y poderosa sobre dos ruedas.

CAMPAÑAS Y LICITACIONES HONDA 3 4
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CAMPAÑAS Y LICITACIONES BATA CATÁLOGO

Bata Catálogo se plantea como una herramienta de 
empoderamiento femenino, bajo un concepto que 
fusiona independencia económica, liderazgo y estilo 
de vida. El perfil de sus buyer personas (madres de 
familia y jóvenes emprendedoras) refleja mujeres 
decididas a construir su propio camino profesional 
desde casa. 

La estrategia combina branding y conversión, con 
campañas en Facebook, Instagram y TikTok que 
apelan a la emoción, la practicidad y la inspiración. 
Se utiliza una estrategia crossmedia, adaptando los 
contenidos según la plataforma para fortalecer la 
conexión emocional y fomentar el crecimiento de una 
comunidad de promotoras empoderadas.
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Creatividad y 
diseño gráfico
Gráficamente, las piezas son cálidas, cercanas 
y femeninas. Se usan fotos y videos de mujeres 
reales en su entorno cotidiano (hogar, hijos, trabajo), 
mostrando cómo Bata encaja en sus vidas. Los 
carruseles, reels y videos testimoniales destacan 
mensajes como “Confianza para emprender” o “Moda 
que conecta”, presentando catálogos modernos y 
accesibles. 

La identidad visual utiliza colores suaves, imágenes 
optimistas y un lenguaje visual flexible, transmitiendo 
modernidad, comunidad y propósito. En resumen, 
cada arte busca no solo vender calzado, sino vender 
una transformación personal.

CAMPAÑAS Y LICITACIONES BATA CATÁLOGO 3 8
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l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Ballerina (Perú, Ecuador, Bolivia, Paraguay)
4 0

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/ballerina.pe/
https://www.instagram.com/ballerina.pe/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

English Connections
4 1

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/englishconnectionsec/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Café Peruvi
4 2

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/peruvi.ar/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Augusta Gastronómika
4 3

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.tiktok.com/@augustagastronomika?lang=es-419


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Mundo de Barro
4 4

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/mundodebarro/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

KCS
4 5

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/kcs.distribuidores/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Edifikarte
4 6

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.tiktok.com/@edifikarte_inmobiliaria?_t=ZM-8xJIQ0S4ZhY&_r=1


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Perú Linux
4 7

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/peru.linux/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

No Way Out
4 8

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/nowayout_peru/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

IRBin
4 9

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/irbin.pe/?hl=es-la


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Andes Gold
5 0

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/andesgold/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Tecnifajas
5 1

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/tecnifajas/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Oled Inmobiliaria
5 2

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/oledinmobiliaria/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Arquitectura & Ciudad
5 3

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/arqyciudad/?hl=es-la


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Avenir
5 4

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/avenir_grupo_inmobiliario/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Aurora
5 5

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/auroragrupoinmobiliario/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Andina de Repuestos
5 6

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/andinaderepuestos/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

San José
5 7

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/sanjose.pe/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Brana
5 8

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/brana.peru/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

NUA
5 9

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/nuaperu/reels/?hl=es-la


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Zépalo
6 0

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/zepalo.wellness.factory/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

The Color Run
6 1

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://es-la.facebook.com/TheColorRunPeru/


l i k e - a g e n c i a . c o m@ l i k e . p e r u . a g e n c i a

Cooperativa Pacífico
6 2

https://www.like-agencia.com/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.instagram.com/cooperativa.pacifico/


Nuestro equipo  
de trabajo

EJECUTIVO 
DE CUENTAS

SUPERVISOR
DE CUENTAS

CREATIVO
REDACTOR

COMERCIAL

EJECUTIVO

ANALISTA DE MEDIOS DIGITALES
COMMUNITYMANAGER

CREATIVOAUDIOVISUAL

DIRECTORES DISEÑADOR

EDITOR
AUDIOVISUAL
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Marketing Digital
Somos expertos en:

Facebook

YouTube

TikTok

Instagram

LinkedIn

Pinterest
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Alrededor del 57% 
de los usuarios son 
mujeres, mientras 
que los hombres 
representan el 43%.

TikTok

El 67% de los 
usuarios afirma 
que TikTok les ha 
inspirado a comprar 
incluso cuando no 
tenían intención de 
hacerlo.

El 51,2% de los 
peruanos utiliza la 
app, número que 
sigue en constante 
crecimiento.

Alrededor del 68% 
de los usuarios 
compraron un 
producto después 
de ver una 
publicación de 
alguien a quien 
siguen en TikTok. 
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TikTok
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https://www.tiktok.com/@avenir_grupoinmobiliario/video/7130295062033943814
https://www.tiktok.com/@nuaperu/video/7306267672654761221
https://www.tiktok.com/@nuaperu/video/7306267672654761221
https://www.tiktok.com/@andina.de.repuestos/video/7256815950769573125


Instagram

Es la plataforma 
social más utilizada 
en el mundo y en 
Perú cuenta con 
8.9 millones de 
usuarios.

El número de 
seguidores de una 
cuenta de empresa 
en Instagram 
aumenta un 1,69% 
cada mes.

Es más popular 
para la Generación 
Z, sin embargo la 
Generación X es la 
audiencia de mayor 
crecimiento.

El 50% de las 
personas descubren 
nuevas marcas en 
Instagram.
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Instagram
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https://www.instagram.com/ballerina.pe/
https://www.tiktok.com/@nuaperu/video/7306267672654761221
https://www.instagram.com/pravi.home/
https://www.instagram.com/fundacionacademiadiplomatica/


Facebook

En el Perú 10,2 
millones de 
personas acceden a 
Facebook: El 44,5% 
de usuarios son 
mujeres y el 55,5% 
son hombres.

El 15% de los 
usuarios de 
redes sociales 
hace compras en 
Facebook y el 53 % 
de usuarios compra 
a las marcas que 
se puede acceder 
fácilmente a través 
de Messenger.

La edad de los 
usuarios varían 
entre 30 y 45 
años, siendo la red 
social favorita de 
los Millennials y la 
Generación X.

El 78% de los 
usuarios dicen que 
han descubierto 
un nuevo producto 
mirando Facebook, 
y el 50% quiere 
usar las Historias 
de Facebook para 
descubrir nuevos 
productos.
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Facebook
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Esta plataforma 
es más popular 
entre los hombres, 
quienes constituyen 
el 57% de usuarios.

Cuatro de cada 
cinco usuarios 
tienen la capacidad 
de influir en las 
decisiones de 
compra.

Las publicaciones 
con elementos 
visuales reciben 
98% más 
comentarios que las 
publicaciones de 
solo texto.

La plataforma es 
ideal para contactos 
B2B, creación de 
redes y conexiones 
en desarrollo.

LinkedIn
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LinkedIn
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La plataforma es 
tres veces más 
efectiva que otras 
redes sociales a 
la hora de generar 
clientes potenciales.

Es la red social 
favorita de los 
millennials para 
hacer compras 
con un 36% de 
presencia, el 34% 
de usuarios son 
de la Generación 
X y el 18% Baby 
Boomers.

Genera un 33% 
más de tráfico de 
compra por usuario 
que en Facebook 
y el impacto 
es mucho más 
duradero. 

El 96% de los 
“pinners” activos 
usa Pinterest 
para investigar y 
planificar eventos 
como bodas o 
viajes y el 77% de 
los “pinners” son 
mujeres.

Pinterest
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Pinterest
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YouTube es la 
segunda web más 
visitada del mundo 
con 1.700 millones 
de visitantes al 
mes, superando 
a Facebook y 
Wikipedia.

El 54% de los 
usuarios de 
YouTube son 
hombres, con una 
edad mayoritaria 
entre 25 y 34 años.

En el Perú hay 11 
millones de usuarios 
y el 80% ingresa a 
la plataforma.

Un buen video 
ayuda a captar más 
clientes y generar 
alcance.

YouTube

7 5



Programas 
mensuales: 
1, 2 o 4 programas 
de 40 minutos de 
duración al mes.

Producción: 
Grabación de video 
y audio con equipo 
profesional.

Pre producción: 
Elaboración de idea 
creativa y guión.

Post producción: 
Edición de video y 
audio en 
1280 x 720 px.

YouTube
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¿LEADS? 
¿QUÉ SON? 
¿LLAMADA A LA ACCIÓN?

El propósito principal es ayudarte  a encontrar clientes potenciales que 
estén interesados. Al compartir su información de contacto con usted y con 
esta nueva base de datos, serán contactados y podrán realizar ventas a 
través de la plataforma CRM.

ADSXLIKE
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SECCIÓN DE NOTICIAS
MESSENGER
MARKET PLACE
STORIES

¿Dónde publicar 
ADS?

Los Ads: 

Se desarrollan y se venden en tiempo real y se dirigen a tu público 
concreto gracias a su avanzada segmentación. Además de 
manejarse con una inversión moderada comparado a un medio de 
publicidad convencional.

Incrementa tu base de datos: 

Con la generación directa de leads aumentamos de forma rápida 
nuestra base de datos, lo que nos permitirá realizar acciones en el 
futuro de mailing y demás.

Bajos Costos: 

Al ser rápido y directo, aumentan las posibilidades de conseguir 
leads en cada clic. publicidad convencional.

Reduce tiempos y procesos: 

Solo hace falta rellenar los datos solicitados por el anunciante.

Facilitan las conversiones: 

No hay necesidad de crear landing pages y desviar al usuario.
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Google Adwords
Programa de publicidad en línea de Google que 
permite llegar a nuevos clientes.

Reportes: 

Permite evaluar el desempeño de la estrategia, brindando 
información detallada que nos ayuda a tomar mejores decisiones e 
incluso cambiar el plan de trabajo de ser necesario.

Geo-marketing:

Te permite analizar desde cómo las variables geográficas de tu 
mercado afectan a tu negocio hasta la ubicación exacta de los 
clientes.

Cobro por clic: 

Es un indicador importante y el mejor para que nuevas marcas 
comiencen, este muestra el costo a invertir en los anuncios.

Segmentación: 

Nos permite  personalizar los objetivos y público de tu marca, 
asimismo, conocer la oferta y demanda existente para poder crear 
mejores campañas de marketing.

Rapidez:

Las campañas dan resultados en pocos minutos, permitiendo 
realizar interacciones en muy poco tiempo.
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Formatos de 
Google Ads
Ideales para vender productos directamente con 
un alta tasa de conversión y mayor ROI.

Anuncios de

Búsquedas de Google

Anuncios

Shopping

Anuncios de

Videos de Youtube

Anuncios de

Display
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LAS WEBSITE SON LA PRESENCIA DE TU MARCA,
SERVICIOS, PRODUCTOS EN LA INTERNET.

DESARROLLO DEL PROYECTO:

Además, sirve para generar confianza a través de los contenidos, artículos y 
fotografías. También sirve para direccionar las redes sociales a ventas por tu 
web E-Commerce o generaciones de leads mediante un landing page.

Servicios Web

Integración con Facebook Pixel

Integración con pasarela de pagos

Pruebas

Entrega final y lanzamiento

Presentación del boceto

Diseño UX/UI

Primera entrega

Ronda de cambios

Subida al servidor
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INCLUYE:

Este tipo de Web se caracteriza por permitir actualizar el contenido cuando se 
desee. Es  interactivo, funcional y genera mayor posicionamiento, dando como 
resultado el incremento de tus ventas.

Web Dinámica

5 botones 1 Chat Box

1 Chat WhatsApp

Certificado SSL

Desarrollo de Boceto en Figma

* S E  A D A P T A  A  L A S  N E C E S I D A D E S  D E  C A D A  M A R C A .
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INCLUYE:

Se desarrolla con el objetivo de presentar tus productos y/o servicios de una 
forma dinámica, de la manera que los usuarios (o visitante) puede
evaluar lo que estas vendiendo. Se pueden realizar compras desde las 
plataformas.

Web E-Commerce

Carrito de Compras

1 Chat WhatsApp

Certificado SSL Pasarela de Pago

Desarrollo de Boceto en Figma1 Chat Box

5 Botones

* S E  A D A P T A  A  L A S  N E C E S I D A D E S  D E  C A D A  M A R C A .
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Marketing de 
Influencers
Conecta a tu marca con su público mediante 
influencers para promover tus productos o servicios. 
Genera conversión, conciencia de marca, fiabilidad y 
retorno de inversión.

Micro Influencer

Macro Influencer

Celebrity

SEGUIDORES

> 5,000

SEGUIDORES

> 100,000

SEGUIDORES

> 1,000,000

Tipo de 
Influencer

8 4



Marketing de 
Influencers

Conocimiento

Contenidos

Reporte

Selección

Conocemos a profundidad tu marca, 
público y objetivos.

Efectuamos la idea, creación y 
desarrollo de contenido a trabajar.

LLevamos a cabo el reporte de los 
resultados de la campaña.

Realizamos una búsqueda, filtro 
y selección de influencers que 
encajen contigo.

Conecta a tu marca con su público mediante 
influencers para promover tus productos o servicios. 
Genera conversión, conciencia de marca, fiabilidad y 
retorno de inversión.
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Conexión directa 

con tus clientes:

Resultados medibles 

y efectivos:

 Impulsa las 

ventas online:

Segmentación 

precisa:

El email marketing te 
permite llevar mensajes 
personalizados 
y estratégicos 
directamente a la 
bandeja de entrada de 
tu audiencia.

Monitorea en tiempo 
real el impacto 
de tus campañas 
con herramientas 
profesionales como 
Zoho, que garantizan 
alta intratabilidad y 
métricas claras como 
tasa de apertura, tasa 
por clic y tasa de bajas.

El 53% de los usuarios 
realiza una compra 
después de recibir un 
correo promocional 
bien diseñado.

Envía el mensaje 
correcto a las personas 
adecuadas, en el 
momento ideal, con 
estrategias basadas en 
datos.

Email Marketing
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O QUE SEA LA 
MEJOR OPCIÓN

¿Dejarás que tu marca 
sea una opción?
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https://www.youtube.com/channel/UCFiwQfHx-ieWG1j4ZlNom_g?app=desktop
https://www.linkedin.com/company/like-agencia/
https://www.facebook.com/like.agencia.pe/
https://www.instagram.com/like.peru.agencia/?hl=es-la
https://www.pinterest.com/LikePeruAgencia/
https://www.tiktok.com/@likeagencia

