
Ecosistema 
Digital 



¿Preguntas 
sesiones 
anteriores? 



1. Página Web – Martes 2 de Abril 
2. Contenido – Martes 9 de Abril  
3. Motores de búsqueda – Martes 16 de Abril 
4. Publicidad online – Martes 23 de Abril 
5. Redes Sociales – Martes 7 de Mayo 
6. Conversión – Martes 14 de Mayo 
7. Email Marketing – Martes 21 de Mayo 
8. Preguntas & Respuestas – Martes 28 de Mayo 

Ecosistema Digital (sesiones) 
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Conversión 



• ¿Qué es conversión? 
• Alternativas de conversión 
• ¿Por qué estimular la conversión? 
• ¿Cómo estimular la conversión? 

• Número de visitantes (tráfico) 
• Páginas de aterrizaje (landing pages) 

• Herramientas para captura de datos 
• Cómo medir la conversión 
• Herramientas de medición 
• Plan de acción 
• Análisis de casos de participantes 

Conversión: lo que veremos 



Conversión es la 
acción que espera 
que haga el visitante 
en su sitio web 



• Compra de producto/servicio 
• Suscripción al boletín electrónico 
• Inscripción en webinar/evento 
• Diligenciamiento formulario contacto 
• Solicitud de información adicional 
• Descarga de documento 
• Solicitud de cotización 

Conversión es… el siguiente paso 















• Es el número de conversiones (acciones deseadas y 
previamente definidas) dividido el número de visitantes, 
en un período de tiempo determinado. 

¿Qué es la tasa de conversión? 

% conversión = 
conversiones 

# visitantes 



• En la página web… 
 

Aunque técnicamente podría ocurrir en otros lugares… 
 
• Página de Facebook 
• Punto de venta 
• Llamada telefónica 

¿Dónde sucede la conversión? 



• Porque es la finalidad de toda su estrategia digital 
• Porque para eso se esfuerza en generar contenido 
• Porque ese es el objetivo de su página web 
• Porque para eso participa en redes sociales 
• Porque le permite saber qué debe mejorar/eliminar 
• Porque al final del día es lo que genera prospectos/ventas 
• Porque es lo que convierte los esfuerzos en dinero 

¿Por qué estimular la conversión? 



¿Preguntas? 



Cómo 
incrementar 
la tasa de 
conversión 



• Generación de tráfico a la página 
• Optimización para motores de búsqueda (SEO) 
• Publicidad online (segmentación afinada) 
• Redes Sociales (movilización de tráfico) 

Número de visitantes 

% conversión = 
conversiones 

# visitantes 



• Es la página en la que 
“aterriza” el visitante 
después del ofrecimiento 
(CTA - call to action) 

¿Qué es una página de aterrizaje? 

Crédito imagen: www.unbounce.com 



Call to action 

Página de aterrizaje 

… 
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Call to action 

Página de aterrizaje 



Call to action 
Página de 
aterrizaje 

Descargar 
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Anatomía de una página de aterrizaje 

Crédito imagen: www.unbounce.com 
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Unbounce 









• Ofrecer contenido de valor > base de datos 
• Herramientas 

• Pippity 
• PopUp Domination 
• Bounce Exchange 
• Webengage 
• Machform 

Herramientas para captura de datos 











Cómo medir 
la conversión 



(B) #visitantes (A) conversiones (A/B) % conversión 



• Hoja de cálculo 
• Google Analytics 
• ClickTale 
• Clicky 

Herramientas de medición 



Google Analytics 
Flujo de objetivos 







Plan de acción 
Conversión 



• Defina al menos un indicador de conversión 
• Empiece a medirlo 

Plan de acción 



¿Preguntas? 



Análisis de 
casos de los  
participantes 


