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No siempre es facil utilizar los datos.

Cuando se trata de aprovechar al maximo tus conocimientos, muchas empresas caen en
las trampas familiares que limitan el impacto de tus datos y se interponen en la toma de
decisiones de marketing. Hay muchas maneras de trabajar mal con los datos, pero estas
trampas generalmente se dividen en tres &reas:

e Dar seguimiento a datos de marketing, pero de forma incorrecta.
e Dar seguimiento a datos de marketing, pero no los correctos.
e No dar seguimiento alguno a los datos de marketing.

Si tu problema es que no rastreas los datos (insights) relevantes, entonces ya sabes por
donde debes empezar. Pero ,coOmo puedes asegurarte de medir las cosas correctas y de
rastrearlas de la manera correcta? De igual manera: ; Como vas a convertir esos datos en
acciones?

Por supuesto, el seguimiento de datos no sirve solamente para poder guiarnos en los pasos
a seguir. ElI marketing es una industria de resultados: debes poder demostrar el progreso,
ya sea a un cliente 0 a su empresa.

Y claro, las ventas son indispensables, pero no representan la inica medicion que importa,
particularmente cuando se trata de triunfar en el altamente competitivo y diversificado
mercado digital de hoy.

En este capitulo, repasaremos todos los conceptos basicos que necesitas saber para
establecer correctamente tus prioridades de datos. Esto incluye los componentes basicos
de la elaboracion de un plan de marketing basado en conclusiones, asi como de una gama
de herramientas que pueden hacer que toda esta busqueda de datos resulte mucho menos
abrumadora.

Definicion de objetivos empresariales

Como ya lo hemos comentado en los capitulos anteriores, mucho antes de comenzar a
profundizar en cualquier dato, necesitas primero definir lo que estas tratando de lograr.



Hay una doble razon para ello:

1. Lalluvia de ideas sobre objetivos es una excelente manera de comenzar a reducir las
multiples posibilidades.

2. No puedes mejorar tus esfuerzos en marketing si antes no sabes lo que estas tratando
de desarrollar.

Todas las empresas tienen objetivos mas alla de estar en nimeros negros cada trimestre.
El marketing trata de ganar dinero, pero también trata de crear conciencia de la marca,
reforzar la identidad de la marca, atraer nuevas ventas y cultivar las relaciones con los
clientes existentes.

Como profesional del marketing, necesitas comprender plenamente no solo la razén por
la cual existe tu negocio, sino las iniciativas claves que estan impulsando tu crecimiento
en todos los frentes. Después de todo: ;Codmo se construye una hoja de ruta si no se conoce
cudl es nuestro destino final?

Para ayudarte a comenzar, debajo te describimos las tres mejores practicas para que las
tengas en cuenta para definir los objetivos comerciales que, a su vez, guiaran tus esfuerzos
de marketing y recopilacion de datos.

1. Comienza por los ingresos

Bien, como ya dijimos los ingresos no lo son todo, pero constituyen el océano al que
fluiran (esperamos) todos tus esfuerzos en marketing. Por tanto, representaran tu punto
de partida para establecer el resto de tus objetivos comerciales.

Preguntate: ¢Cuanto dinero necesita ganar tu negocio con tu campafia de marketing?
Luego comienza a hacer los calculos.

Supongamos que tu empresa quiere generar 1.000.000 € en ingresos durante el afio. Antes
de lanzar la campafa cuentas con 600.000 € y tienes 200.000 € en ventas garantizadas
que se cerraran antes del final del periodo fiscal. Esto te deja otros 200.000 € por ganar
a través del inbound marketing.
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Entonces, ;como se traducen 200.000€ en conversiones? Si el producto que vendes le
cuesta S00€ al consumidor, entonces necesitas atraer a otros 400 clientes. Ademas si tu
tasa de cierre estandar es del 30%, tendras que generar alrededor de 1.350 leads
calificados para ventas.

Comenzar por los ingresos ayuda a asignar valores definidos a otras mediciones clave de
conversion. No te ayudara a definir todas tus metas, pero si a priorizar tus objetivos.

2. Aspira a la claridad

Evita establecer objetivos generales como “aumentar la participacion en Instagram” o
“llegar a mas compradores locales”. Debes definir tus objetivos con la mayor precision
posible, en base a lo que puedas medir. Por ejemplo:

e “Queremos ganar 10.000 suscriptores mds para el boletin informativo” en lugar de
“Queremos aumentar la lista de correo electrdnico del boletin o newsletter”.

e “Queremos que nuestra pagina de inicio se ubique entre los tres primeros puestos de
busqueda organica en Google” en lugar de “Queremos que nuestra pagina de inicio se
ubique mas arriba”.

e “Queremos que 1.000 clientes nuevos se registren para nuestra demostracion gratuita”
en lugar de “Queremos mas registros de demostracién”.

Ladiferencia esta en la intencion, pero también en su medicion y duracion. En la siguiente
seccion, veremos como convertir tus objetivos bien definidos en puntos de datos que
puedes rastrear y analizar para conocer mas.

3. Seinteligente

SMART es un acrénimo que sirve para ayudar a los especialistas en marketing a definir
mejor sus objetivos comerciales. A medida que estés pensando en objetivos, examina
cada uno de los que se te ocurran con la siguiente prueba para determinar si son factibles
y alcanzables.
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S: Specific (especifico). Tus objetivos deben estar claramente definidos y ser faciles de
comunicar a los deméas. Debes poder explicar, en términos precisos, cuales son tus
objetivos y como se relacionan con tus objetivos comerciales generales.

M: Measurable (medible). Tus objetivos deben prestarse bien al anélisis de datos. Debes
poder rastrearlos en tiempo real y debes saber de inmediato si se han cumplido o no.

A: Achievable (alcanzable). Tus objetivos deben ser realistas. No apuntes bajo, pero
tampoco permitas que tus objetivos se salgan de la linea. Si tu empresa gan6 1.250.000€
en ingresos el afio pasado, por ejemplo, no bases tus objetivos en ganar en torno a
4.250.000 € este ano. Deseas que tu equipo se sienta inspirado, no que se enfrente a una
montafia imposible de escalar.

R: Relevant (relevante). Tus objetivos deben relacionarse con tus intenciones generales.
El conocimiento de la marca es importante, pero debes ser capaz de conectar con la
mayoria de tus metas, que tengan un verdadero objetivo de ventas.

T: Time-Bound (limite de tiempo). Tus objetivos deben tener una fecha de inicio y una
fecha de finalizacidn designada. Es necesario trabajar en base a un calendario no solo para
definir tus objetivos, sino también para medirlos. Esto también te ayudara a mantenerte
coherente con tus métodos de seguimiento (hablaremos de esto mas tarde).

Si un objetivo no pasa la prueba SMART, intenta re-elaborarlo hasta que pase la prueba.
Si ninguna redefinicion hace pasar la prueba, déjalo y concéntrate en los objetivos
comerciales que sabes que te ayudardn a que tu negocio avance de manera clara y
concreta.
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Como conectar objetivos empresariales a puntos de
datos

Tener objetivos no tiene sentido si no se establece una manera significativa de rastrearlos
y analizarlos. El seguimiento de datos que no esté conectado a un objetivo comercial es
igualmente inatil.

De la misma manera en que necesitas trabajar para definir tus objetivos, debes determinar
cdmo vas a convertir esos objetivos en indicadores clave de desempefio o rendimiento
(KPIs) que puedas medir para descubrir informacion atil.

Piensa en tus KPIs como varias puntuaciones en un marcador. Para dominar el partido
debes cumplir, 0 mejor adn, vencer esas puntuaciones.

Y debido a que esos KPlIs estan vinculados a objetivos comerciales especificos, tienes un
incentivo muy real para trabajar duro y sobresalir.

Los KPIs que son claros, hacen mas facil el poder guiar a tu negocio hacia donde necesita
ir. Todo tu equipo necesita poder visualizar en qué consiste el éxito y saber facilmente si
se ha logrado o si se han quedado cortos.

Establece tus KPIs

¢Qué quieres medir? Incluso dentro de cada uno de los objetivos comerciales que has
establecido, puede haber mas de un KPI que puedes analizar. Te toca definir cuales son 'y
establecer un punto de referencia al que desees llegar.

Para mostrarte como se hace, vamos a comenzar con algo que cada empresa
probablemente tiene como objetivo: la generacion de leads.

Como te mencionamos anteriormente, tu objetivo debe definirse lo mas estrictamente
posible. Digamos entonces que, en funcidn de tus objetivos de ingresos y crecimiento, tu
objetivo es atraer a 800 nuevos leads calificados con tus esfuerzos de marketing. Para esto
tendras algunas formas diferentes de medir si lo logras y todas ellas te ofreceran
informacidn de provecho.



e Numero total de nuevos leads calificados asegurados.

e Coste por adquisicién de cada nuevo lead.

e Porcentaje de leads calificados de marketing.

e Porcentaje de leads calificados de ventas.

¢ Indice de MQL a SQL; es decir, cuantos leads calificados de marketing pudiste convertir
en leads calificados de ventas.

e Medio de conversion; esto es, porcentaje de leads provenientes de tu web frente a los
de marketing por correo electrdnico, frente a los de redes sociales, etc.

Puedes escoger solo una o dos de estas mediciones, o puedes decidir medir todas.
También puedes tener otros KPIs relacionados con la generacion de leads que no se
enumeran aqui, pero que proporcionan valor a tu negocio.

ANALISIS
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¢Queé constituye un buen objetivo?

Utiliza la misma prueba de fuego SMART que usaste con tus objetivos para evaluar cada
uno de los KPIs que tu equipo haya presentado. Si tus objetivos empresariales son
especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un limite de tiempo, pero tus KPIs
no lo son, las revelaciones o informacidn que nos proporcionen no te serviran.

Maés alla de estos parametros, hay otras cosas a tener en cuenta al configurar tus puntos
de datos. Estos tres son algunos de los mas importantes a considerar.

Se forman directamente a partir de tus metas

Podria resultar interesante saber qué porcentaje de tus suscriptores de correo electrénico
prefiere Pepsi a Coca-Cola. Sin embargo, a menos que estés tratando de venderles a tus
suscriptores alguno de esos refrescos, no necesitas saber esa informacion.

Tus KPIs deben fluir directamente de tus objetivos. Si hay un KPI que deseas medir que
no fluye asi, vuelve y define el objetivo que dicha medicidn en particular te ayudara a
alcanzar.
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No estan abiertos a la interpretacion

No debe haber duda alguna sobre lo que estas tratando de medir con un KPI. El objetivo
u objetivos para los que se disefiaron los KPIs deben quedar claros. Si dejas margen a la
interpretacion de tu KPI, reduciras su impacto.

Responden una pregunta

De nuevo, esto remite al hecho de que lo interesante de un KPI no lo hace relevante. El
objetivo del anélisis de marketing radica en proporcionar respuestas a preguntas que de
otro modo no podrian resolverse. Procura definir unos KPIs inequivocamente utiles en lo
que te revelan.

Agrupacion de mediciones para datos mas profundos

Probablemente notaras algunas agrupaciones generales en los puntos de datos que vas a
medir. Los leads, que acabamos de mencionar, representan una de las mayores
agrupaciones sin ser la Gnica.

La division de tus mediciones en varios grupos es Util porque te ayuda a segmentar tus
KPIs. En el ejemplo anterior de KPI, cada una de esas mediciones precisas entra dentro
del grupo de “generacion de leads”. Eso facilita ver como funcionan juntos y donde estan
las brechas en tus esfuerzos de marketing. También es Util para compararse con los
competidores de tu industria.

Algunos KPIs pueden entrar en mas de un grupo. Coge el KPI que mida la conversién, el
cual podria aplicarse a los leads, pero también a la adquisicién de clientes nuevos y a las
mediciones del sitio web.

No solo aclarards como se esta desempefiando en términos de analisis de datos, sino que
también impresionaras a tus superiores respecto a las muchas lecciones préacticas y los
conocimientos que puedes extraer de tus mediciones y analisis.



Seguimiento y analisis de datos significativos

Después de definir tus objetivos y de asignarlos a puntos de datos significativos, tu
proximo paso sera asegurarte de que estos datos se rastreen y analicen correctamente.

La informacion que extraes, no solamente identifica los éxitos y fracasos en tus campafias
de marketing. Cuando el seguimiento se implementa correctamente, casi siempre ilumina
un camino innegable hacia la mejora. Y eso proporciona ain mas valor que tan solo saber
donde se encuentran sus fallos.

El poder convertir los datos en pasos accionables es lo que realmente hace tan esencial el
seguimiento de los KPIs.

Algo importante por considerar cuando midas tus KPIs: Sé consistente. El seguimiento y
los informes consistentes son necesarios para encontrar patrones, comprender tendencias
y hacer recomendaciones para ajustar alguna campafia.

La consistencia también es beneficiosa para fines de prueba. Cuantos més datos relevantes
y bien definidos tengas, mas experimentos podras realizar para modificar mejores
practicas y aislar los problemas que podrian producir resultados poco 6ptimos.

Herramientas para medir los KPls

Si la idea de hacer todas estas matematicas te da vueltas en la cabeza, estas de suerte. Hay
muchas herramientas y estrategias sencillas que puedes usar para involucrar a tu empresa
en el proceso de seguimiento sin sentirte perdido o abrumado.

Internet ofrece una gran cantidad de plataformas que mediran tus KPIs por ti. Es probable
que desees utilizar mas de una herramienta para obtener la imagen completa. Por lo tanto,
intenta crear un conjunto de software de seguimiento de datos que pueda decirte todo lo
gue necesitas saber.

Estas herramientas son una buena manera para empezar.



Google Analytics

Es el lider en seguimiento de datos. Hay muchas posibilidades de que tu empresa ya esté

utilizando Google Analytics de alguna manera. Aunque no sea asi, al menos habras oido

hablar de la herramienta.

Con Google Analytics se pueden rastrear, en un solo lugar, diversas conversiones

relacionadas con tu web y tus ventas.

e Seguir a los visitantes del sitio web y sus comportamientos.
e Rastrear el cumplimiento de objetivos, como el envio de formularios y las solicitudes de

demostracion.

e Seguir el movimiento en todos los pasos de tu embudo de ecommerce.

Google Analytics también te ofrece una
ventanilla Gnica para conectar tus diversos
esfuerzos de campafia: la publicidad de
Google, el marketing por correo electrénico
y las redes sociales, entre otros. Compara las
tasas de conversion entre canales y, en
particular, quién visita tu web y desde donde.

Estas mediciones importan casi tanto como
rastrear lo que hacen los visitantes una vez
que llegan alli.

Google Analytics resulta especialmente util
para rastrear mediciones basadas en
ingresos. Idealmente podrés coger los datos
proporcionados a través de la plataforma y
utilizarlos para deducir todo, desde el coste
por clic y el coste por conversién, hasta el
coste total de adquisicion del cliente.

:Tienes alguna
duda?

Resuélvela con
uno de nuestros
asesores

¢Hablamos?
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Google Ads

Si estas invirtiendo en publicidad de pago por clic (PPC) por medio de Google, puedes
vincular tu cuenta de Google Ads a Google Analytics para rastrear y medir ain mas tus
KPIs. Estas mediciones seran especificas para tu campafia de PPC, pero también serviran
para que aprendas mucho sobre tu rendimiento general.

e Rastrea el ROl de tus anuncios PPC: por anuncio y por clic.

e Rastrea tu tasa de CTR.

e Rastrea la eficacia de ciertas palabras y frases clave.

e Obtén mas informacidn sobre los nUmeros detrds de tus mediciones de rendimiento de
Google Analytics.

Si ya estas utilizando ambas plataformas, enldzalas para maximizar tus capacidades de
medicion. Si solamente estas utilizando Google Ads, comienza con Analytics para poder
combinar las dos herramientas y obtener més informacion sobre lo que necesitas saber.

Heatmaps

Los heatmaps 0 mapas de calor constituyen una funcionalidad de varias herramientas
diferentes y deben formar parte de tu estrategia de seguimiento. Al igual que un mapa
meteoroldgico satelital, los mapas de calor te muestra donde ocurre la accion en tus
paginas web y de qué clase es.

Cuando se utilizan junto con otras herramientas de analisis, los heatmaps ayudan a su
empresa a depurar una imagen mas completa de los matices detras de ciertos KPlIs.

e Rastrea el comportamiento del usuario, incluso dénde se desplazan y hacen clic los
visitantes de tu web.

e Haz un seguimiento del tiempo que algunos elementos de la pagina web captan la
atencion del visitante.

e Rastrea el desempefio via PC de escritorio vs. el de via movil.

Los heatmaps pueden ayudarte a responder algunas de las preguntas més significativas
respecto a tus KPIs. Por ejemplo, buscar patrones en las personas que abandonaron sus
carritos, averiguar si hay contenido valioso en tu pagina que los visitantes no estan viendo,
e identificar si hay algin problema de backend que esté generando otros.
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SEMrush

Ademas de servir como una herramienta de SEO altamente sofisticada que puedes utilizar
para optimizar todo tu contenido escrito, SEMrush también ofrece un excelente
seguimiento competitivo entre algunas de tus mediciones mas criticas.

e Rastrea los datos en torno al trafico de la web.

e Rastrea las clasificaciones y el desempefio de tus palabras clave.
e Rastrea las actividades en tus redes sociales.

e Rastrea las interacciones de los usuarios.

Piensa en SEMrush como una herramienta completa: Obten orientacion experta en SEO
para tu contenido de marketing, incluidas publicaciones en el Blog, publicaciones en
redes sociales y correos electronicos. Ademas, también puedes tener algunas funciones
interesantes de analisis de sitios web y medios sociales.

Realizar cambios Gtiles

Al pasar por este capitulo, habras notado que el seguimiento de los datos (insights)
importantes es un proceso lineal. Cada paso se basa en el otro, lo que significa que si te
equivocas en una etapa, corres el riesgo de errar el blanco por completo, a menudo sin
darte cuenta.

Para evitarlo, a continuacion vamos a echar un vistazo al proceso que te permitira
maximizar tus esfuerzos de analisis.

Paso 1: Define los objetivos de tu negocio

Establece tus objetivos y hazlos SMART: especificos, medibles, alcanzables, relevantes
y con limites de tiempo.

La mayoria de tus objetivos comerciales probablemente estaran estrechamente vinculados
a los ingresos; especificamente, las acciones y conversiones que impactan sobre tus
resultados netos. Pero no olvides establecer objetivos que también te ayuden a mejorar en
otras formas, incluso si éstos no estan directamente ligados a ganar dinero.
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Aumentar tu lista de suscriptores voluntarios, obtener mayor interaccion en las redes
sociales y aumentar la cantidad de notas de blog que publicas por mes quizas no aumenten
tus ingresos a corto plazo, pero derivardn en mas ventas.

Paso 2: Convierte tus metas en mediciones que puedas cuantificar

Cada objetivo que establezcas para tu negocio se destinard a uno o mas KPIs, que también
deben ser SMART, ademas de increiblemente especificos y con un proposito sélido.

Para fines organizativos y para ayudarte a rastrear mas facilmente los patrones en tus
mediciones, agrupa tus KPIs por utilidad y tema. Muchos KPIs entraran en mas de uno
de estos grupos.

Paso 3: Rastrea y analiza tus datos

Aqui es donde todo se une. Una vez que hayas establecido tus objetivos y tus KPIs, puedes
ponerte a trabajar midiendo y analizando lo que encuentres. No sientas que td mismo
tienes que hacer todo el trabajo duro. Existen muchas herramientas que pueden integrarse
con tu web para ayudarte a recopilar los datos que necesitas y convertirlos en mediciones
accionables.

Sobre esta base utiliza tu experiencia en marketing para evaluar donde necesitas hacer
cambios y donde debes continuar con una estrategia en particular.

Tan importante como seguir el proceso en el orden correcto, es también seguirlo
consistentemente. Esto se te facilitara si configuras las herramientas de backend que te
monitorean las mediciones automaticamente. Asegurate de revisarlas regularmente para
poder identificar problemas en tus primeras etapas e implementar soluciones cuando sea
necesario.
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Y por supuesto, apégate al proceso por mas trivial que parezca. Recuerda que aprovechar
al maximo tus mediciones y lo que te revelan no es tarea facil. No siempre es intuitivo
tampoco. Sin embargo, si sigues el guion y mides los puntos de datos que aportan el
mayor valor a tu negocio, tendras el potencial para poder agregar ganancias significativas
en progreso, ingresos y eficiencia de marketing.

¢, Quieres conocer cual es el nivel de tu presencia digital y la de tus
principales competidores?

Analisis
Competitivo

Te presentamos un analisis
completo sobre tu presencia
digital y la de tus principales
COMPETIDORES realizado
con nuestra herramienta
WEBSCAN®

Solicita
ANALISIS COMPETITIVO
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https://landing.wsiup.com/cs/c/?cta_guid=654db36c-f799-4262-9bfe-1369cb85d6fa&signature=AAH58kE0CZFe9yF39-06V5Qkc7KbEgzkxQ&pageId=76911668533&placement_guid=056b6831-9f80-4a9c-90a1-74829b033a74&click=a1a0b5ac-dda1-4a1b-9869-a87baaafb8e5&hsutk=&canon=https%3A%2F%2Fblog.wsiup.com%2Fmantener-la-conversi%C3%B3n-con-v%C3%ADdeo-marketing-0-1-0&portal_id=4299705&redirect_url=APefjpFoLh0x6y9x2gNZd2NEHZbSwI6Zu6TF9RP7BnDIGrnBB0wwgJowR5B3EroVzEMfYUWd7vdpMabrv2tDkbbDTImbuJswGjd_LQ849V4SYeK37xZtV6NP-jxKLN2z76CZHrcB7eMujxO_3rLrvq9CxAjOYkQnXn9IZDEz6Yg0v5TQnLr-I9w
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