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DE LOS DATOS A LA SABIDURÍA



No	por	tener	
muchos	datos
se	accede	al	
conocimiento



¿De donde partimos?

Fuente:	blog	Avinash Kaushik



1) Comprensión del negocio
Entendemos los objetivos y necesidades, así como todas las 
variables de negocio que son relevantes

2) Comprensión de los datos
Identificamos las fuentes de datos, y verificamos que nos 
ofrecen los que necesitamos

3) Preparación de los datos
Hacemos las consultas a las herramientas, extraemos la 
información y limpiamos la información para trabajar con ella.

4) Evaluación de los datos:
Aplicamos diferentes técnicas para trabajar los datos y poder 
entender lo que nos dicen

5) Analizamos los datos:
Extraemos el conocimiento que busca el negocio

6) Presentación de datos:
Se explican los resultados y se proponen acciones

CRISP-DM
Cross Industry Standard Process for Data Mining

https://es.wikipedia.org/wiki/Cross_Industry_Sta
ndard_Process_for_Data_Mining

¿POR DÓNDE EMPEZAMOS? POR Una metodología aplicable



Los cinco casos estándar

Tienda Online Vender artículos

Captación de clientes Lograr contactos potenciales

Publicación Contenidos
Mostrar publicidad o lograr 
suscriptores

Información/Soporte
Ayudar al cliente o evitar 
llamadas al SAT

De marca
Generar conocimiento e 
implicación con la marca

WEB OBJETIVO



¿En qué áreas trabaja la analítica Digital?

Conversión

Captación Activación

RetenciónCompetencia



Analizando al usuario,
optimizaremos el negocio

cuantitativo

cualitativo

El éxito está en la combinación



Conducta (qué) Actitud, Intenciones (por qué)

Cuantitativo Cualitativo

Ayudar negocio a alcanzar 
objetivos

Ayudar usuario a alcanzar 
objetivos

Estadísticos Conceptuales

QUÉ ANALIZAMOS

MÉTODO

META

TIPO DE DATOS

Diferencias Analitica DE NEGOCIO vs. ANALÍTICA DE USUARIO



Ver al cliente como un TODO

Canales utilizados

Uso de cada canal

Perfil del cliente

Productos/Servicios que interesan

Perfil social media del cliente

Ciclo de vida del cliente

On y Off conectados

TRAZABILIDAD DEL CLIENTE mediante TECNOLOGÍA

OBJETIVO



¿Sabemos los objetivos de las personas?

• Contrataciones
• Ventas
• Leads

• Información general
• Información servicios / Productos
• Contratación / Compra

• Informar
• Captar Leads
• Vender



Social Analytics + Web Analytics

¿Qué contenido 
genera más 

Engagement?

¿Se traduce en más 
Tráfico Cualificado?

Adaptamos 
Estrategia



Captación de tráfico y conversiones

• Contrataciones
• Leads



Fuente:	blog	Avinash Kaushik

Entender nuestros canales



+ + = CONVERSIÓN

Atribución: Clave en la estrategia

¿Cómo acceden a nuestra web antes de convertir?

¿A qué canal le 
otorgamos el 
mérito de la 
conversión?

Por defecto las 
herramientas 

atribuyen al último 
canal

En realidad todos los 
canales tienen algo 

de culpa

Social Media Referencia Buscador



hola, somos tus fuentes de tráfico

DirectoSEO No Branding

Social MediaAfiliados

SEO Branding

CPC No Branding

Referencias



Determina qué fuente hace qué en tu sitio web



1. + dinero en SEO 
2. inversión en 

Adwords Branding
3. Twitter y + Facebook
4. Banners en blog 

especializado

1. + dinero en SEO
2. inversión en 

Adwords de otros 
países

3. Twitter y + Facebook
4. Banners en blog 

especializado
5. Anuncio en TV

1. + dinero en SEO
2. inversión en Adwords
3. Banners en blog 

especializado
4. Campaña en 

Facebook Ads
5. Anuncio en TV

1. Twitter
2. SEO
3. Adwords por las 

tardes
4. inversión Adwords

en el extranjero
5. Banners en blog 

especializado

y determina qué estrategia funciona mejor:



RESUMEN DE HOY

Fuente:	blog	Avinash Kaushik



Consultoría estratégica de analítica digital

www.ElArtedeMedir.com

javier@elartedemedir.com

@javiriestra
http://es.linkedin.com/in/javierriestra/


