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TRANSFORMA TU PROYECTO
EN VIODELO VANGUARDISTA

INFLUENCIAS Y OPORTUNIDADES







10%

experiencia
general de
cliente de
primera
calidad

2¢Que necesitards para

promover tu marca, producto o

servicio en las redes sociales

para clientes, amigos o

famili 2
amiliarese
18%
1 8% buenosz programas
fantasticos de fidelizacién o
productos/servicios recompensas

19%

servicio al
cliente de
excelente

calidady

coherente

10%

26%
articulos
gratuitos,
INCENTIVOS ¥
ventajas de
marca



SOLO ESENCIALES

FIELES POR CALIDAD SE DAN DE BAJA DE
PRODUCTO/SERVICIO/PRECIO MAILINGS

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

| » >.\ |
OMRAS ONLINE




MENSAJE PREMIOS
/1 TRANSPARENTE Por aportaciones comercial, 05
01 Claridad es veracidad: fidelidad, apoyo a marca o
O HECHOS

producto

TRANSPARENCIA -

@)
ESCUCHA ATENTA EXPERIENCIA DEL | SEGURIDAD DEL
CONSUMIDOR CONSUMIDOR
Estar atento a lo que i
Crear experiencias centradas La seguridad del cliente

necesita el cliente _ _
en el consumidor es muy importante

. ;QUE VALORA MAS EL CONSUMIDOR?

(



HAS PODIDO CONTESTAR A TODAS LAS
PREROGATIVAS ANTERIORES?
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Digitalizar no es “SOLO” pasar los documentos a PDF...
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¢Entor
es a la base

%




~ 10.000 PERSONAS MAS EN
EL MUNDO PIENSAN LO
MISMO QUE TU EN EL
MISMO MOMENTO







OCAL QUE HOY

E A LOCALES DE MAYOR
A VENCER EL COVID

BUEN OLOR Q

FORFAIT CON PREMIOS POR COMPRA DIARIAS,

REGULARES SEMANALES, MENSUALES, ANUALES




1ASTA

24

1A, , CHEFS
ETAS EN TODO

STAURANTES,
DA Y RENDIMIENTO 24H
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CHARGEZEAT

EXIPERIENGIE

4

N
CHARGES&EAT

Estas a un click

de
la experiencia

ORECA:

| MAYOR TURNOVER DE COMENSALES Y CLIENTES
SIN COLA DE ESPERA

CARGA INALAMBRICA DIRECTA DE DISPOSITIVOS
RESERVA DE LA MESA A FECHA Y HORA PRECISA
GESTION OPTIMIZADA DE STOCK DE ALIMENTOS
GESTION OPTIMIZADA EN COCINA








mailto:DIRECCION@CREACTIVITUM.COM
http://www.linkedin.com/IN/PATRICKPERRODO

