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Å Anunciantes  y soportes  bajo  presión  

 

Å Bajada  del consumo  

 

Å Márgenes  decreciendo  

 

Å Fragmentación  de la audiencia  

 

Å Necesidad  de lograr  tráfico  rentable 

para  compensar  la caída  de otros 

canales  

| Situación actual | 
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El online permite  maximizar  

presupuestos  limitados . 

 

Repensar  el marketing mix e invertir  

mejor . 

 

Explorar  oportunidades  y tecnologías  

que  ya  son realidad  en otros  países. 

| El reto | 
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Á Quiero ventas  

Á Quiero registros  

Á Necesito tráfico  

Á Gasto mucho en 

buscadores  

Á Mi ROI es muy bajo  

Á Internet me sale caro  

Á ¿Qué puedo hacer en 

internet?  

Á Voy a lanzar una página 

webé 

 

 

 

 

| El marketing mix online |  
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Display  

Buscadores  

Afiliación  

Email 
marketing  

Social media  

Mobile  

Anunciante  

| Oportunidades | 



Á¿Qué canal online es 

más rentable?  

 

Á¿Dónde debo invertir 

más?  
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Anunciante  

| El marketing mix online |  



| El camino hacia los resultados |  
Parte II 

Es crucial conocer de dónde proceden los resultados, ¿qué hace el usuario?  

| Itinerario hacia la compra | 

    Gran parte de 

las compras 

on -line son 

multi -canal  
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| Itinerario hacia la compra | 

Cuántos clics fueron necesarios y 

en qué canales se hicieron 

hasta alcanzar la venta  

| El camino  hacia  los resultados  |  
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   Análisis: 

First Click  vs Last Click  



| Repensando  la inversión  |  
Parte II 

| Valoración de los resultados| 

First click 
El usuario toma 
conciencia del 
producto o la marca 
como una solución a 
sus necesidades 

Conciencia Interés Deseo Acción 

Engagement Click 
El usuario investiga 
sobre el producto, los 
clicks son esenciales 
para continuar el 
trayecto pero no 
deriva en una venta 
directa. 

Assist Click 
Fase final de la 
investigación que 
genera el deseo de 
compra. 

Last Click 
La acción en este 
canal ha impulsado al 
usuario a la compra. 

Click de alto valor, 
Único 

7 puntos 

Click de alto valor,     
Único 

7 puntos 

Clicks de bajo valor,     
Multiples 
2 puntos 

Click de bajo valor,     
Único 

4 puntos 


