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CONVERSIONES PARTE 1



REPASANDO…

¿QUÉ ES UNA 

CONVERSIÓN?



Conversiones | Agrupación

Comercio 
electrónico

Generación 
de leads

Publicidad 
(CPM)

Macro Conversiones 
Micro Conversiones

Suscripción al 
newsletter

Reproducción
de video

Descarga de 
PDF

Registro de 
usuario

Descarga de 
podcast

Pin a imagen

Compatrtir
contenido social

Mención en
redes sociales

Descarga de 
cupón

Indican cierto grado de engagement por parte

del usuario y potencialmente lo llevará a

completar una macro-conversion.

Cantidad de veces que se cumple

con el objetivo principal del negocio.
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Ecommerce

Objetivos de Conversiones     vs. Transcciones de Ecommerce

Download





ENHANCED ECOMMERCE

Visita

Visualización 
de banners

Clic en banner

Visualización 
de lista de 
productos

Clic en lista de 
productos

Visualización 
de detalle de 

producto

Agregado al 
carrito

Checkout: 
Información de 

cliente

Checkout: 
Información de 

envío

Checkout: 
Información de 

pago

Transacción



Configuración y funnels



UNIDAD X

REPORTES DE COMPORTAMIENTO



MÉTRICAS CLAVE DE UX

USUARIOS NECESIDADES USOS FEATURES

MÉTRICAS DE USOEXPLORACIÓN



UI UX



UXUI



IDEAL

Realidad del mercado

Planificación



IDEAL

Realidad del mercado

Planificación

REALIDAD

Realidad del mercado

Planificación



IDEAL

Realidad del mercado

Planificación

REALIDAD

Realidad del mercado

Planificación

SOLUCIÓN

Realidad del mercado

Planificación

DATOS









VELOCIDAD



TÉCNICO

NEGOCIO



PERFORMANCE %CR RETENCIÓN CLTV

TÉCNICO

NEGOCIO



1 SEGUNDO

DELAY 

CONVERSIÓN %



Research

Blog

+ 100 A 400
MILISEGUNDOS

EN GENERAR SERP
(AGREGADOS ARTIFICIALMENTE)

- 0,02% A 0,06%
BÚSQUEDAS POR 

USUARIO



DELAY 1° 3 SEMANAS 2° 3 SEMANAS

200ms -0,22% -0,36%

400ms -0,44% -0,76%

Research

Blog



SITE SPEED | GOOGLE ANALYTICS
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SPEED SUGESTIONS
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SPEED SUGESTIONS
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SPEED SUGESTIONS
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ADQUISICIÓN
VALOR PARA LA EMPRESA

RETENCIÓN
VALOR PARA EL USUARIO=



RETENCIÓN VS ADQUISICIÓN
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MAU

Company A:
5 mil nuevos usuarios por mes, 
80% retención mensual.

Company B:
2.5 mil nuevos usuarios por mes,
95% retención mensual.
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RETENCIÓN VS ADQUISICIÓN
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Company A:
5 mil nuevos usuarios por mes, 
80% retención mensual.

Company B:
2.5 mil nuevos usuarios por mes,
95% retención mensual.

MAU



CONSTRUIR UNA MÉTRICA DE USO

Empieza con un número.

“Total de…”, “Promedio de…”, “Porcentaje de…”, etc.

Tiene un objeto base

“Por usuario”, “por sesión”, “por transacción”.

Define un fragmento de tiempo (si es por usuario)

“Diarios”, “mensuales”.

1

2

3



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO

MINUTOS DE REPRODUCCIÓN DIARIOS POR USUARIO

MIN REPRO / USUARIOS / DÍAS

MINUTOS DE CONSUMO DE RECOMENDACIONES

MIN REPRO RECOMENDADOS / 

USUARIOS / SEMANA

AGREGADOS A LA LIBRERÍA POR USUARIO POR MES

ADD TO LIBRARY / USUARIOS / MES



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO

TOTAL DE MATCHS SEMANALES POR USUARIO.

MATCHS SEMANALES / WAU

TASA DE MATCH POR LIKE OFRECIDO.

MATCHS*2 / LIKES

TASA DE LIKES

LIKES / IMPRESIONES



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO

CANJES DE PUNTOS POR USUARIO POR MES

CANJES / USUARIOS / MESES

INVERSINOES PROM POR USUARIO POR MES

INVERSIONES / USUARIOS / MESES

ÉXITO DE LAS CONSULTAS REALIZADAS ONLINE

CONSULTAS SATISFACTORIAS / CONSULTAS



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO



EJEMPLOS MÉTRICAS DE USO

TASA DE COMPARACIÓN DE PRODUCTOS POR SESIÓN

COMPARACIÓN / SESIONES

TASA DE CONSULTAS SATISFACTORIAS.

CONSULTAS SATISFACTORIAS / 

CONSULTAS

VISUALIZACIÓN DE ESPECIFICACIONES

TÉCNICAS, TALLES, ETC.

VISUALIZACIÓN DE DETALLES 

AVANZADOS / SESIÓN


