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Unidades 4 y 5: De la Conversión a la Medición



Unidad 4

Estrategias Comerciales y 
de Comercio Electrónico

La Fuga en el Embudo de Conversión



El Salón de la Justicia
Sala de Estrategia Comercial

Personajes: Batman (Bruce Wayne), Cyborg (Victor Stone), The Flash (Barry Allen), 

Wonder Woman (Diana Prince)

Un equipo de héroes enfrenta un desafío comercial crítico: el tráfico es alto, pero las ventas no llegan.



Panel 1: El Diagnóstico
La Escena

Batman y Cyborg analizan un holograma del sitio web de 

"Wayne Security". El gráfico principal muestra una tasa de 

conversión muy baja.

BATMAN: "El tráfico es alto, pero las ventas no. Tenemos 

una fuga en el embudo de conversión. La gente llega, 

pero no compra."

CYBORG: "Analizando... La plataforma E-commerce es 

estable, sea Shopify o nuestro sistema, el problema no 

es técnico."



El Embudo de Conversión

Tráfico Alto
Los visitantes llegan al sitio 

web en grandes cantidades

Fuga Detectada
Los usuarios abandonan 

antes de completar la 

compra

Conversión Baja
Las ventas finales no reflejan 

el volumen de tráfico

El embudo de conversión es el proceso que siguen los usuarios desde que llegan al sitio hasta que 

realizan una compra. Una fuga indica que algo está fallando en ese recorrido.



Panel 2: Identificando el Problema
El holograma se centra en la Landing Page del producto "Protocolo Guardián".

CYBORG: "El problema es la página. El Call-to-Action (CTA) dice 'Enviar', no inspira acción. Y no hay Prueba 

Social. Los ciudadanos de Gotham no ven testimonios, no confían."

BATMAN: "Necesitamos optimizar. Barry, ven aquí."



Elementos Clave de una Landing Page

Call-to-Action (CTA)
Botón o enlace que inspira al 

usuario a tomar acción 

inmediata

Prueba Social
Testimonios y reseñas que 

generan confianza en los 

visitantes

Propuesta de Valor
Mensaje claro sobre los 

beneficios del producto o 

servicio



Panel 3: La Solución Rápida

The Flash en Acción

The Flash aparece como un borrón al lado de la consola.

THE FLASH: "¡A la orden! Puedo correr una Prueba A/B

en 0.2 segundos. Versión A con el botón actual. Versión 

B con el CTA 'Proteger a mi Familia Ahora' y testimonios 

de clientes."

THE FLASH: "¡Listo! La versión B ya está convirtiendo un 

50% más. ¡El CRO más rápido del mundo!"



Optimización de la Tasa de Conversión (CRO)
El equipo se enfoca en mejorar el porcentaje de conversiones mediante técnicas probadas.

Detectar Fallas
Identificar problemas en la 

Landing Page

Prueba A/B
Validar con datos qué versión 

es más efectiva

Implementar
Aplicar la versión ganadora

Una Prueba A/B compara dos versiones de una página para determinar cuál genera mejores 

resultados, basándose en datos reales de usuarios.



Panel 4: La Visión a Largo 
Plazo
Wonder Woman interrumpe desde su propia consola, 

donde monitorea un chat en vivo.

WONDER WOMAN: "La conversión no es todo, Bruce. 

Debemos pensar en la metodología Inbound: Atraer, 

Interactuar y Deleitar."

"Un cliente se queja de que la logística de envío tardó 

más de lo prometido. Es una mala experiencia post-

venta."



Metodología Inbound

Atraer
Generar tráfico cualificado 

mediante contenido 

relevante

Interactuar
Convertir visitantes en clientes 

con experiencias 

personalizadas

Deleitar
Crear clientes leales mediante 

servicio excepcional

Wonder Woman introduce la visión a largo plazo de la metodología Inbound, enfocándose en la etapa 

de Deleitar para crear clientes leales.



Panel 5: El Poder del CRM
Wonder Woman teclea en su consola, actualizando el perfil 

de un cliente en un software.

WONDER WOMAN: "He registrado la queja en el CRM. 

Le asigné un cupón de descuento para su próxima 

compra y notifiqué a logística."

"La próxima vez que nos contacte, todo el equipo tendrá 

una vista 360° de su historial. Así se construye la lealtad."



CRM: El Cerebro de la Estrategia
El CRM (Customer Relationship Management) es el sistema central para gestionar todas las 

interacciones con los clientes.

Centralización de Datos
Toda la información del cliente 

en un solo lugar

Vista 360°
Historial completo accesible para 

todo el equipo

Construcción de Lealtad
Servicio personalizado que 

fideliza clientes



Análisis: E-commerce y Embudo de Conversión

El Diagnóstico
Batman identifica 

correctamente que atraer 

tráfico no es suficiente; el 

problema radica en la baja 

eficiencia del embudo de 

conversión, donde los 

usuarios se pierden antes 

de finalizar la compra.

La Optimización
Cyborg detecta fallas en la 

Landing Page, como la falta 

de Prueba Social y un CTA

débil. The Flash implementa 

una Prueba A/B para validar 

con datos qué versión de la 

página es más efectiva.

La Visión Integral
Wonder Woman utiliza el 

CRM como el cerebro de la 

estrategia comercial para 

centralizar los datos del 

cliente, gestionar la relación 

y mejorar el servicio post-

venta.



Unidad 5

Analítica Digital, Medición 
de Resultados y Tendencias 
Futuras
El Juicio de los Datos



La Batcueva: Centro de 
Análisis
Personajes: Batman (Bruce Wayne), Cyborg 

(Victor Stone), Alfred Pennyworth

Escenario: La Batcueva. Batman revisa el informe trimestral 

de marketing.



Panel 1: Google Analytics 4
Cyborg presenta un dashboard holográfico a Batman.

CYBORG: "Este es el dashboard de Google Analytics 4."

"Como ves, nuestro modelo ya no se basa en sesiones, sino en eventos."

"La métrica clave es la Tasa de Interacción, que con un 75% es excelente. Reemplaza a la vieja tasa de rebote."



Google Analytics 4: El Nuevo Paradigma
Cyborg explica la transición a Google Analytics 4, destacando su modelo basado en eventos y la nueva 

métrica clave.

Modelo Anterior
Basado en sesiones y 

páginas vistas

Modelo Actual
Basado en eventos y 

acciones del usuario

Tasa de Interacción
Mide el engagement de 

forma más precisa (75% es 

excelente)



Panel 2: Modelos de 
Atribución
Batman se acerca a la pantalla, señalando diferentes 

fuentes de tráfico (redes sociales, búsqueda, email).

BATMAN: "Bien, pero esto no me dice qué generó la 

venta. No quiero el modelo de atribución de último clic; 

es impreciso."

"Aplica el modelo Basado en Datos. Necesito saber qué 

punto de contacto fue estadísticamente más influyente 

en el viaje del cliente."



Modelos de Atribución

Último Clic
Atribuye toda la conversión al 

último punto de contacto 

(impreciso)

Basado en Datos
Usa algoritmos para determinar 

qué puntos fueron más 

influyentes

Customer Journey
Considera todos los touchpoints 

en el recorrido del cliente

Batman demuestra una visión gerencial avanzada al exigir un modelo de atribución Basado en Datos en 

lugar del de último clic, para entender mejor el customer journey.



Panel 3: El ROI Revelado
Cyborg aísla una fórmula en la pantalla.

CYBORG: "Entendido. Aplicando el modelo correcto y 

considerando todos los costos, el Retorno de la Inversión 

(ROI) de la campaña fue del 400%."

"Invertimos 1 millón y el beneficio fue de 4 millones."

400%
ROI de la Campaña

El cálculo del ROI se presenta como el indicador financiero definitivo para medir la rentabilidad.



Panel 4: Ética y Legalidad
Alfred se acerca con una tableta que muestra un documento legal.

ALFRED: "Un ROI impresionante, amo Bruce. Pero me permito recordarle nuestras consideraciones éticas. ¿Hemos 

cumplido con la LFPDPPP?"

"¿Obtuvimos el consentimiento explícito de cada ciudadano que llenó un formulario y nuestro aviso de privacidad 

es claro?"



Cumplimiento Legal y Ético
Alfred introduce el aspecto ético y legal, recordando la importancia de cumplir con las regulaciones de 

protección de datos.

1

LFPDPPP
Ley Federal de Protección de 

Datos Personales en 

Posesión de los Particulares

2

Consentimiento Explícito
Autorización clara del 

usuario para el uso de sus 

datos

3

Aviso de Privacidad
Documento claro sobre el 

manejo de información 

personal

El incumplimiento de la LFPDPPP puede acarrear multas severas y daño reputacional 

irreparable.



Panel 5: El Futuro del Marketing

Batman asiente, mientras en una pantalla secundaria se ve el 

diseño de un chatbot con IA.

BATMAN: "Cada paso, Alfred. La confianza es nuestro mayor 

activo. Y para el futuro, ya estamos un paso adelante."

BATMAN (V.O.): "Integraremos Inteligencia Artificial para predecir 

patrones de crimen y personalizar ofertas."

"Y usaremos Marketing Conversacional con chatbots para 

atender a Gotham 24/7. El futuro del marketing ya está aquí."



Tendencias Futuras del Marketing Digital

Inteligencia Artificial
Análisis predictivo de patrones 

de comportamiento y 

personalización avanzada de 

ofertas basada en machine 

learning

Marketing Conversacional
Chatbots inteligentes que 

atienden clientes 24/7, 

mejorando la eficiencia y la 

experiencia del usuario

Confianza y Ética
Cumplimiento riguroso de 

regulaciones de privacidad como 

base para relaciones duraderas 

con clientes

La escena final muestra cómo Wayne Enterprises planea incorporar tendencias emergentes para 

mejorar la eficiencia y la atención al cliente, siempre manteniendo la confianza como el mayor activo.


