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1. Introduccion a la Analitica Web



Analitica Web?¢

1 Qué es la Analitica Web?

Recogida, medicién y andlisis de datos provenientes de internet con el
objetivo de entender y optimizar el negocio online.

O Para qué sirve la Analitica Web?

Para conocer, entender y mejorar todos los aspectos que rodean un
negocio online:

En nuestra pdgina web

Alrededor de nuestra pdgina web.
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Ambito de Actuacién de la Analitica Web

Marketing Online y
Relaciones Publicas

Inteligencia de Clientes

Investigacion de mercados e
inteligencia de negocio

Racionalizacion de inversiones
en MKT y RRPP online

Optimizacion del Canal Web

Rentabilizaciéon de la audiencia
en medios interactivos
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Obijetivos en el e-Mail Marketing

TALLER ANALITICA WEB PARA E-MAIL MARKETING



Obijetivos del e-Mail Marketing

0 Newsletter:

Mantener el contacto con el cliente con informacidén actualizada acerca
de la empresa y su actividad.

O Prospeccidn:

Exclusivamente para clientes potenciales, los objetivos pueden ser
generar una primera compra, clasificar su perfil para futuras acciones,
etc

O Fidelizacion:

Cross selling o up selling, programa de fidelidad, ciclo de vida de los
productos o servicios
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Obijetivos del e-Mail Marketing

O Encuesta:

Conocer mejor al contacto para futuras acciones, evaluar satisfaccion del
cliente, sistemas de apadrinamiento

0 Promocidn de eventos:

Dar a conocer y/o gestionar un evento.

0 Servicio:

Establecer una relacidon de confianza con el contacto.
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E-Mail marketing como fuente de entrada

Ingresos

Trafico
SEM Directo

Permission M.

Afiliacién

SEO

Referentes

SM

Costes
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Métricas y KPIs para e-Mail Marketing

TALLER ANALITICA WEB PARA E-MAIL MARKETING



Indicadores de alto nivel

Apertura




Indicadores Off-Page

O Ratio de apertura:

Porcentaje de e-mails abiertos sobre el nimero de e-mails enviados
(restdndole el nUmero de e-mails rebotados)

O CTR (Click Through Rate):

Porcentaje de usuarios que han seguido un enlace sobre el total de e-
mails enviados

O CR (Ratio de conversién):

Porcentaje de objetivos cumplidos sobre el total de e-mails enviados
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Indicadores Off-Page

O Ratio de bajas (Unsubscribe Rate):

Porcentaje de usuarios que se dan de baja de la lista sobre el total de
e-mails enviados.

0 Ratio de viralidad (Viral Rate):

Porcentaje de e-mails reenviados sobre el total de e-mails enviados.

O E-mails rebotados (Bounced e-mails):

Porcentaje de e-mails devueltos sobre el total de e-mails enviados
o Hard Bounce: Devuelto porque la direccidén no existe

o Soft Bounce: Devuelto porque el buzén estd lleno
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Indicadores On-Page

O Visitas:

NUmero de usuarios que acceden al sitio y visitan una o mds pdginas

[0 Rebote:

NUmero de visitas que acceden al sitio y no interacttan durante los
siguientes 30 minutos al acceso

0 Recurrencia:

% de visitantes que han accedido al sitio anteriormente respecto al total
de visitantes

O Profundidad:

NUmero de pdginas vistas en cada visita
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Indicadores globales

O CPM:

Coste en Euros para cada mil impresiones

O CR:

% Obijetivos logrados respecto al total de visitas

O Ingresos:

Total en Euros ingresado durante el periodo

D3M



Indicadores globales

O CPL:

Coste unitario del contacto cualificado para el objetivo

O CPA:

Coste unitario de una venta o objetivo

O ROI:

Porcentaje de beneficio respecto al total de inversion
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Indicadores para la Optimizacion

TALLER ANALITICA WEB PARA E-MAIL MARKETING



CPM Apertura CTR Rebote Profundidad CR CPL CPA
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Landing Pages

Vistas Rebote CR Profundidad Recurrencia Tiempo




Campanas

Visitas Ventas/ Ingresos CR CPM CPL CPA ROI
Leads
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Eiemplos
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ARAG Familia

OBJETIVOS DE
COMUNICACION

Conseguir leads de calidad
para su transformacion a
socios de ARAG Familia

RESULTADQOS

Se consiguieron mas de
1.000 leads con una
conversién del aproximada
del 15%, es decir 150
huevos asegurados entre
julio y agosto 2009. La tasa
de apertura fue del 55% vy
€. el CPL promedio de 9,5

ARAG Familia

T NIRDGLEGAL

{NO PUEDES DARTE DE BAJA DETU
COMPARIA TELEFOMICA?

{HAS DE RECLAMAR EL IMPORTE
ERROMED DE UNA FACTURA DE LUZ?

£TU COMPRA POR INTERNET NO SE AJUSTA
ALO QUETE PROMETIERON?

LA COMPARIA AEREA HA PERDIDD
TU EQUIRAJE?

=
Te presentamos el Seguro Legal mas completo,
con Asistencia Juridica Telefénica durante todo el aiio

Defendemos tus derechos con las mas amplias coberturas:

- Te defendemos sitienes problemas con tu vivienda, tus vecinos, tu
comunidad...

- Te defendemos en caso de conflictos lahoarales: contu trabajo, con
la seguridad social o contus empleados si eres empresario.

- Reclamamos tus dafios personales y materiales.
- Defendemos tus derechos como consurmidar: fraudes, engafios..

¥ si te interesa, también puedes incluir las mejores coberturas de Auto, al mejor precio ﬁ

Ademas, solo por contratar un seguro, diftuta GRATIS de
las ventajas de la tarjeta ARAG Solred Maxima.
Solicitala y obtendras:

1% dcle dto. En carburantes

5% cle dto. En estaciones de servicios
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ESTRATEGIA DE
COMUNICACION

Contratar BBDD con
segmentacion familia y
realizar un envio con una
creatividad nada agresiva
para conseguir calidad de
lead, conversion y
rentabilidad a CPA.

FICHA DE LA CAMPANA

Anunciante: ARAG
Producto: SEGURO FAMILIA
Agencia: DEC Grupo
Tiempo BBDO



HOME English

Sino puedes ver correctaments este menssje, haz click aoui

OBJETIVOS DE

COMUNICACION > ESTRATEGIA DE
Conseguir volumen de 27° . = con COMUNICACION
leads en época de alta ~ cIESt as Pez Contratar BBDD masivas,

. -
estacionalidad @ © E]_ 11'1g195? pagar un CPL agresivo

4
(septiembre), también 5 para conseguir el maximo
busqueda de notoriedad. ' Sty el maximo volumen de
= Y 3

cupones.

RESULTADOS

Se realizaron mas de 3.200
leads con una conversion
del aproximada del 8%. La

tasa de apertura fue del
€.40% vy el CPL de 24

FICHA DE LA CAMPANA

Anunciante: HOME ENGLISH
i Producto: Curso de Inglés

P 5 Agencia: Ideas Agitadas
Informate Aqui >

home
english
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Privalia

BJETIVOS DE
COMUNICACION

Conseguir registros para
enviar e-mails con ofertas
de productos VIP.

RESULTADOS

La campafias esta en
marcha, hasta la fecha se
han realizado mas de 1M

de envios. Campafia y
promocién valida hasta 30

.de septiembre de 2009

privacia

iLA MODA SE APUNTA
A TUS VACACIONES!

res llenar tus maletas con lo dltimo en moda?

nto de hasta un
nsigue SO0E para hacer

iMo dejes pasar la oportunidad!

Registrate

*Promocion walida hasta el 20,09,2009, Base

D3M

ESTRATEGIA DE
COMUNICACION

Negociacién de un
producto complicado a
través de una
promocidén/sorteo.
Reactivar anunciante.

FICHA DE LA
CAMPANA

Anunciante: Privalia
Producto: Alta con
Cheque regalo
Agencia: Nivoria

A VISION FOR DATA-DRIVEN DECISIONS AND DATA-POWERED SOLUTIONS



Preguntas?

iGracias!
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0 Anna Solans

Online Analyst

anna.solans@mvconsultoria.com

web www.mvconsultoria.com
blog www.analiticaweb.es

twitter @mvconsultoria
@AnnaSolans
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