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Agenda

• Entendiendo al consumidor

• Analítica Digital  

• Big Data es digital 

• Small Data no es solo digital 

• Inteligencia de Negocios 





Está en la calle



Está Online



Se debe entender el contexto y el tono



En Digital muchas cosas por hacer



Para entender al consumidor 
se deben tomar en cuenta 

todos los canales, no solo los 
digitales



Canales, puntos de encuentro con el 
consumidor



Primero el consumidor





Que buscan antes de llegar al sitio web 
y la necesidad



Que buscan antes de llegar al sitio web 
y la necesidad



Miremos como realizan las búsquedas



Y como lo eligen 



¿Qué es la 

Analítica Digital?



Es extraer conclusiones, definir 
estrategias y/o establecer reglas de 

negocio en base a los datos 
recabados.

Fuente: Analítica Web Medir para triunfar – Sergio Maldonado



Mejorar la experiencia 
de nuestros visitantes

Planificar y 
mejorar el 

performance de 
nuestras 

inversiones de 
marketing

RRPP + Encontrar 
y aprovechar 
tendencias

= Mejor ROI



Mejorar la 
experiencia de 

nuestros visitantes

Mejorar el 
contenido

Mejorar la 
usabilidad

Ayudar al 
visitante a 

encontrar lo 
que necesita



Encontrar y 
aprovechar 
tendencias

Saber lo que 
dicen de 
nuestra 
marca

Testear 
productos 
antes de 
lanzarlos

Conocer 
nuestra 

relación con 
nuestros 

consumidores



Planificar y 
mejorar nuestras 

acciones de 
marketing

Encontrar los 
mejores 
medios 

donde pautar

Conocer el 
retorno de 

inversión de 
nuestras 

campañas

Analizar 
nuestras 

estrategias 
por canal



Fuente: Web Analytics Action Hero – Brent Dykes



Big Data

https://www.youtube.com/watch?v=CcDCqW88uNY



Big Data



Big Data



Data Science







Big Data y la Analítica

• Ante tanta data, hay que contar con una 
cultura de toma de decisiones basada en 
datos.

• Con más data se puede crear modelos 
predictivos más acertados, tales como árboles 
de decisión. 

• Entender mejor las preferencias de las 
personas a partir de sus comportamiento.

• Encontrar Correlaciones.



Desde API  (Application Programming
Interface) 



Ejemplo: Información del Clima



API del Clima 



Una idea 



Escuchar y escribir



Entender el lenguaje



Esperar calificación



Reconocimiento de expresiones



Más Data



Lugares donde encontrar APIs



De compras en MASHAPE



De compras en Google



De compras en Microsoft Azure



Servicios accesibles





Small Data

• Análisis de datos más simples, concretos y de 
menor tamaño que afectan a las 
particularidades de cada negocio

• Más enfocado en entender las emociones de 
las personas y proveer insights las razones 
detrás el comportamiento de las personas

• Entender las causas, las razones detrás de las 
cosas.





Valor del Small Data

• Identificar la diversidad de la demanda del cliente
• Determinar si el tamaño de un mercado es suficiente para 

un nuevo producto
• Averiguar cómo desarrollarse o expandirse en un mercado 

concreto
• Saber cuánto estarían dispuestos a pagar los consumidores 

por un producto
• Discernir cuáles son los precios y canales para la 

distribución
• Explorar cómo mejorar el producto y/o sus ventas 

atendiendo a las particularidades locales
• Averiguar fuentes de materiales están disponibles y dónde.
• Es para cualquier tipo de empresa 



Caso Lego



Logro de objetivos



Entrar en una tienda y jugar 



Emoticones



Técnicas

• Observación 

• Entrevistas a profundidas

• Focus group

• Encuestas 

• Neuromarketing ( Investigación )



Resonancia Magnética Funcional



Electroencefalografía



EEG SECO



Eye Tracking



Sistema de reconocimiento facial



Sensores Biométricos



The Sound of Emotions
Componer canciones creadas con las emociones de la gente a 

través de la tecnología.

https://www.youtube.com/watch?v=C7PA7ylQT0k



Medir en Digital 



Lo básico

Dimensiones Descripcióm

Visitas Nuevas / Recurrentes 

Páginas Vistas Total de páginas en las entraron los usuarios

Browsers ( usuarios ) Total de usuarios que ingresaron al sitio web 

Porcentaje Rebote Nos responde si nuestro sitio es útil

Fuente de Tráfico Directo / Referencia / Orgánico / Social

Páginas Más vistas Ranking

Flujo de comportamiento En que lugares de la web hay más tráfico 

Fuentes de Referencia Desde que otros sitios se tiene tráfico 

Datos demográficos Edad / Sexo / Idioma / País / Ciudad 

Tecnología Móvil / Desktop / Operador 

Conversiones De las visitas , cuantas terminan en compra 



Ratios



Data cuantitativa (Clickstream): Son las
herramientas de Analítica Digital que interpretan
la información que normalmente usamos:



Tener claro las métricas importantes 
para mi  negocio 

Tipo de Sitio web Objetivo de conversión 

E-Commerce • Compra completa
• Cada paso en el funnel
• Productos agregados al carrito
• Vistas de Productos

Media / Content
Consumo de contenido

• Páginas vistas
• Artículos leídos
• % de rebote

Lead Generation
Adquisición de prospectos

• Completar formulario
• Clicks en el formulario o página de contacto

Donaciones • Completar formulario
• Clicks en el formulario o botón enviar donación .



Métricas 

Macro Conversion Micro Conversiones Métricas Vanidosos

Métricas alineadas a 
los objetivos del 
negocio.

• Tengo más ventas
• Tengo más 

suscriptores 
• Tengo más ventas 

recurrentes
• El Ratio de 

conversión 

Explican el 
comportamiento de 
los consumidores en el 
sitio

• Hacer click en el 
botón comprar

• Cada paso de un 
proceso de registro 

• Cada paso de un 
proceso de compra

Solo son números:

• Tengo más likes
• Tengo más páginas 

vistas 
• Tengo más tráfico!!



El qué no es la respuesta a todas nuestras
preguntas

Métrica

Páginas visitas por visita 5.7

Tiempo en el Sitio 5 minutos

Repetición de visitantes 50%



Data cuantitativa (Clickstream):
La función de estas herramientas es decirnos el
Qué:
• Qué sección fue la más vista.
• Qué productos se compraron.
• Qué visitantes vinieron de qué medios (CPC,

SEO, Email Marketing, etc).



Voz del consumidor:
Las herramientas más comunes de voz del 
consumidor son:







Herramientas de Replay



Mapas de Calor 



¿Para que tanta Data?



Mejorar el  Ciclo del CRO

Observación

Ver que está 
pasando

Hipótesis

Intentar explicar 
¿por qué?

Testing

Probar tu 
explicación

Evaluación

Evaluar 
Resultados







40.6% 
Incremento 
en CTR

2.8 Millones de suscritos
288 mil voluntarios 

57 MM Donaciones



Imagen del Líder 
Invita a inscribirse 

Imagen Familiar 
Invita a Entender más  



A/B Test es constante

Poner 
Objetivo

Preparar 
Hipotesis

Testear

Analizar 
Resultado

Aprender 

Cuestionar



¿Qué se puede testear en Digital?

• Call to Actions ( llamadas a la acción ), botones y sus 
características 

• Contenido, estilos, imágenes, posición del texto 

• Texto (copy) . Listas vs texto plano, mensajes 

• Videos, Imágenes, voz , audio , sonidos  

• Flujos:  compra,suscripción, número de pasos .

• Navegación: menú ,  orden de opciones 

• Formularios:  más campos, autollenado,  etiquetas 

• Sitio Móvil:  distintas versiones. 

• Publicidad: headlines,  url destino

• Social: imágenes , titulos, copy

• Email: asunto



Y con Small Data

• Mejor entendimiento de las razones por las 
cuales las personas realizan algunas acciones 



Conclusiones finales

• Antes de ir al big data, al menos empecemos a 
medir. 

• Dediquemos un recurso a trabajar en analítica 
Digital y si es posible otro en Small Data

• Tengamos bases de datos para crear 
conocimiento y sumemos información de 
consumidores 

• Agregar poco a poco más información a la base 
de datos 

• Generemos hipótesis a partir de la data 
sumandole Small Data




