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1. éiCOMO IDENTIFICAR TU OPORTUNIDAD EN INTERNET?

1. Buyer persona
2. Buyer journey

3. Herramientas de identificacion dela demanda

2. INBOUND MARKETING: SE ATRACTIVO PARA TUS CLIENTES

1. Inbound &QOQutbound

2. Marketing de contenido: atracciony automatizacion

3. METRICAS WEB: ANALITICA COMO BASE DEL MARKETING
DIGITAL

1. Terminologia basica

2. Proceso de analiticaweb

3. Google Analytics yHotjar
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1.Cémo identificar tu
oportunidad en Internet
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Del negocio tradicional
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Comunicacion tradicional
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La no es la
tecnologia, son
gue la usan



Democratizacion de lacomunicacion




Nuevo paradigma de lacomunicacion

) Cambioen la figura del receptor:

1. Recibe elmensaje
2. Recibe el mensaje ylo difunde=ALCANCE
) 3. Recibe el mensaje ylomodifica

4. Elreceptor CREA el mensaje. Se convierte en emisor
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Empresas intentando triunfaren
un mMundo que ya no existe.
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En WordPress mas de 2 millones entradas
de blog publicadas diariamente, 83.000
entradas de blog porhora.
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Cada segundo se lanzan 6.000 tweets en
Twitter, equivalente a mas de 350.000
tweets por minuto o 500 millones de tweets
al dia.
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4,75 billones de actualizaciones
en Facebook diariamente.
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Google haindexado 45 billones
de paginas en enero del 2017...
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Solo el 15% de los contenidos
son valorados por losusuarios
positivamente.
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En 2016, el volumen de contenido
producido por las marcas aumento
en un 78%, pero lainteraccion
disminuyd en un60%.
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Estamos expuestos a unos 5.000 impactos
publicitarios diarios.

Al final del dia, so6lo recordamos 5 de esos
impactos, de los que se traducen en una
opcion de consumo uno o ninguno.
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¢ Cual es la solucion?
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Tenemos que ser capacesde
mirar masalla de lo obvio.
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Tenemos que anticiparnosa
las hecesidades de nuestro
cliente.
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Tenemos que ver las cosas
desde la perspectiva del
usuario.
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cQuien?



BUYER PERSONA
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¢Qué es el buyer persona?

Representacion semi-ficticia de tu cliente
ideal basado en datos reales yalguna
especulacion fundamentada acerca de datos
demograficos, patrones de comportamiento,
motivaciones, objetivos y retos.
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¢Como desarrollar tu buyer persona?

Obtencidn de datos einformacion relevante mediante:

- Encuestas y entrevistas a tus clientes
- Estudios de mercado
- Informacion departamento comercial

- Investigacion online (herramientas)
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Ejemplo informacién Buyer PersonaB2B

Detalles de la persona Ejemplo de preguntas

Compania / Organizacion

(En qué sector se incluye tu compania?

¢Cuales son tus mayores retos?

Preferencias de compra

CEEI BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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EMPRESAS INNOVADORAS

¢Utilizas internet para investigar acerca
de nuevos proveedores o productos?
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Ejemplo informacion Buyer Persona B2C

Detalles de la persona Ejemplo de preguntas

(Que estudios tienes? ;Donde trabajas?

Datos Profesionales ; s
¢Cual es tu cargo? ;Experiencia?

;Cuales son tus necesidades actuales?

Necesidades 3 :
;Cuales son tus preocupaciones?
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Ejemplo ficha Buyer Persona

Datos demograficos Datos profesionales
Nombre =i Educacion
Género =5 Idiomas

=]

Edad — Rol profesional

“ Q Ubicacién geografica Ingresos

Problemas Aspiraciones

Problema o reto al que se enfrenta. Aspiracion principal y secundaria

Como ayudamos Objeciones

Como resuelves los retos de tu buyer |dentifica las objeciones mas comunes gue tu buyer
persona y le ayudas a alcanzar sus metas persona va a comentar durante el proceso de venta.
Método preferido de comunicacion Palabras clave

Qué canal prefiere a la hora de comunicarse Seleccion de algunas palabras clave que definan la

necesidad de tu buyer persona
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sCuando?



Buyer Journey
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Buyer Journey & Inbound Marketing

—

Extrano

- Visitante
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poderoso






Herramientas

_— O G O gle Google Trends
SermirusH W‘
!_ Keyword Tool

competitors research KeyWOrd Planner
Get 750 Google Keyword Suggestions for Free A N sw E R
( )
. (‘Q» THE PUBLIC

search engine optimization google.co.in + | English v
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Google ===

https://adwords.google.com/KeywordPlanner

- ldeal para buscar ideas de palabraclave.

- Estadisticas volumenes de busqueda.
- Nivel de competencia SEM.

- Coste por Clic palabrasclave.
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https://adwords.google.com/KeywordPlanner
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SerrirusH

https://es.semrush.com

- Oportunidades de Palabras Clave.

- Consulta las mejores palabras clave de la competencia.

- Descubre nuevos competidores organicos.

- Seguimiento de los cambios en el posicionamiento de dominios.
- Estadisticas busquedas, competencia SEO, SEM, historial.

- Estrategias publicitarias y el presupuesto de tu competencia.

- Analisis los backlinks.
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Google Trends

https://trends.google.com/

- Consulta el contenido popular.

- Datos yvisualizaciones mas recientes de Google.
- Tendencia de busquedas, estacionalidad.

- Comparativas volumenes de busquedas.
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ANSWER
("G") THE PUBLIC

http://answerthepublic.com/

- Preguntas y busquedas habituales delos usuarios con

respecto a una tematica.

- Brainstorming de palabras clave relacionadas.
- Tematicas para la estrategia de marketing de contenidos.

- Estrategias de posicionamiento Long Tail.
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http://answerthepublic.com/

2.lnbound Marketing: sé
atractivo para tus clientes



Filosofia



¢Queé es Inbound Marketing?
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Inbound Marketing & Outbound Marketing

OUTBOUND INBOUND

0"'
Puerta fria SEO
Emails en frio (spam) Blogging
Publicidad que irrumpe Atraccion
Marketer Centric Customer Centric
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Extrano i
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OUTBOUN

Costes publicitarios: Alta dependencia
del mvel de co p"  (estacionali

Resultados inmediatos pero decrecientes. Resultados a largo plazo pero crecientes.
Se elevan los costes por lead Leads mas economicos.

strategia PUSH: Persigue a los clientes.

Clientes educados: han recibido nuestras

Clientes inmaduros: no nos conocen 2 ,
comunicaciones y se han interesado.

= CEEI BUSINESS&MARKETINGSCHOOL r

e .
4 H N
oy EESIC pinch5qui.es

EMPRESAS INNOVADORAS S O M A
TECH HUB



ATRAER CONVERTIR CERRAR ENAMORAR
G O & O
[ &

DORANO - VISIANTE ——  1EAD . CLIENTE . PRESCRIPTOR

Blog Call to actions Emails Eventos
Keywords Formularios Workflows Smart Content
RRSS Landing Pages RRSS
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CONVERTIR CERRAR ENAMORAR

& O

[ENTE - PRESCRIPTOR

Blog Call to actions Emails Eventos
Keywords Formularios Workflows Smart Content
RRSS Landing Pages RRSS
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cQue?



Marketing de Contenidos
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Marketing de Contenidos

PLANEAR CREAR DISTRIBUIR ANALIZAR
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PRIORIZA EL
CONTENIDO

SEDUCIR

Content k

2
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Creacion de contenidos de valor

Partiremos, siempre, de nuestros BUYER PERSONA, teniendo en
cuenta dos factores:

Formato @ Tema
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Creacion de contenidos de valor

Cualquier FORMATO persigue tresobjetivos:

1.Resolver problemas de nuestro Buyer persona
2. Atraer al usuario de internet

3. Ofrecer la posibilidad de convertirlo enlead
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Tipos de formatos

CEEI
QCASTELLON
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—>Articulos divulgativos
—>Casos de estudio
—>Videos

—>Infografias

>Herramientas

BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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—>eBooks

—>Checklists

—>Plantillas

>Webinars

—>Presentaciones
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Temas de valor

Pautas para escribir contenido de calidad:

« Escribir para tus Buyer Persona

Examina sus problemas, aspiraciones yobjeciones.

« Tener en cuenta el BuyerJourney

La evolucion de tu Buyer Persona determina que busca en cada momento.

e Analizar el feedback de tusclientes

Lee los comentarios de tus clientes, examina sus correos, calificaciones...

« Escucha el entorno ycompetencia

Lee foros, blogs del sector, noticias relacionadas...
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Estrategia global
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N,

PLATAFORMA WEB
fiv-valencia.es

<_

R,

BLOG

ESTRATEGIA DE MARKETING
DE CONTENIDOS

O

) -
REDES SOCIALES
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Marketing de Contenidos de valor

Creacion de un canal propio de atraccion

Los contenidos se convierten en un ACTIVO, que genera:

INDEPENDENCIA
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Ejemplo: Guia descargable de lafertilidad

Descargate GRATIS nuestra Guia de la

Fertilidad

. N
JQWI (w Portada » Descérgate GRATIS nuestra Guia de la Fertilidad
’

va
FERTILIDAD

Tanto si estas buscando o vas a buscar un embarazo, como si
estds pensando en consultar ayuda profesional en
reproduccidn asistida, esta guia te ayudara a conocer todos
los detalles y te proporcionard la informacién necesaria para
4 poder afrontar cualquiera de las dudas que puedan surgirte,
W VE IA sea cual sea la situacién personal en la que te encuentres.
' FERTILIDAD

Déjanos tu correo y te enviamos la guia

Email

http://bit.ly/2n6laB7
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Atraccion de traficoen
buscadores



Goog'e Comprar coche U

Todo Shopping Noticias Imagenes Videos Mas Configuracion

Aproximadamente 18.100.000 resultados (1,06 segundos)

Coche Comprar - Solicita tu oferta ahora - opel.es
www.opel.es/Comprar/Coche ¥

Si estas pensando en comprar un coche. consulta las ofertas que tenemos para ti.
Ofertas especiales - Financiacion a medida

Modelos: Insignia. Astra, Corsa, Mokka X, Adam, Zafira, Karl, Meriva, GTC, Cabrio
Opel Mokka X - desde 16,6 K € - EI SUV compacto de Opel - Mas v

Comprar Coche - Web oficial - nissan.es

www.nissan.es/ ¥
Descubre los nuevos modelos y las ofertas especiales de Nissan

Asistencia 24/7 - Tecnologia japonesa - Potencia y rendimiento - Gamma 100% eléctrica
Nissan Navara: el mejor pickup del 2016 — El Mundo
Precios y Versiones - Gama 100% eléctrica - Nissan Financiacion - Catalogos Nissan

Promociones Volkswagen - Volkswagen.es
www.volkswagen.es/Promociones ¥
Acercate a tu concesionario VW aprovecha precios excepcionales VW

Q

Herramientas

SEM

Infoentretenimiento - Servicio Posventa - Ofertas Exclusivas - App-Connect - Financiacion Flexible

Opcicnes de Financiacion - App-Connect de Serie - Solicita tu Presupuesto - Pruébalo

Comprar Un Coche - La Mayor Oferta de Coches - coches.net
www.coches.net/Coches/Segunda-Mano ¥
sy iBusca, Comparay Encuentra Coches Seminuevos a Precios Increibles!

Coches.com - Todos los coches nuevos, seminuevos, coches de ...
www.coches.com/ v

Encuentra todo lo que necesitas: coches nuevos, de segunda mano y km 0, vender ... Comprar S E O

Coches nuevos Coches Km 0 y seminuevos Coches de segunda ...
Renault - Volve de segunda mano - Suzuki - Coches de Ocasion

Autocasion.com: Coches de Ocasion, Coches de Segunda Mano y ...
www.autocasion.com/ v

En Autocasion disponemos de mas de 110549 de coches de ocasion y segunda mano, ademas de
coches nuevos y toda la actualidad del sector motor. ... Como comprar o vender un coche. No te

pierdas... Prueba del BMW 118d 5p 150 CV ...
Coches Segunda Mano - Afina mas tu busqueda - Acceso usuarios - Actualidad

BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Estrategia de SEO

INVESTIGACION
ﬁ  Keyword research
* Competidores

ANALISIS ESTRUCTURA

Web Analytics
Rankings

GWT'

 Arquitectura

Y pdaras, * Contenidos

estas muerto /|
en SEO ON PAGE

e Desarrollo
e Diseno

MEJORAS

Experimentar
Cambios en
buscadores

| —

OFF PAGE

* Linkbuilding
* Social Media
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THE PERIODIC TABLE OF
SEQ RANKING FACTORS

ON THE PAGE SEO

CONTENT

ARCHITECTURE

HTML

OFF THE PAGE SEO RANKING FACTORS

Elements influenced by readers, visitors & other publishers,

OFF THE PAGE SEO

LINKS SOCIAL TRUST PERSONAL

LINKS

i L UALITY Are links from trusted, quality or
Search engine optimization — SEOQ — seems likes alchemy Ta q Q respectod web sites?
to the uninitiated. But there's a science to it. Search engines L : Do links pointing at pages use words
reward pages with the right combination of ranking factors, Authority t EXT you hope they'll be found for?
Below, some major factors or "signals” you should seek to have. > [_n o Do'ramay Hinks polnt it your
) web pages?
ON THE PAGE SEO RANKING FACTORS P| SOCIAL
These elements are in the direct control of the publisher. Bo th g ,
Locality o those respected on socia
Sr REPUTATION networks share your content?
CONTENT :
C LTy Are pages well written & have S social networks?
q QUA substantial quality content? TRUST
c v RESEARCH Have you researched the keywords Numbers History s Ty
people may use to find your content? inks, shares & other factors
1 Ta AUTHORITY make site a trusted authority?
C WORDS Do pages use words & phrases
w you hope they'll be found for? Th HISTORY Has site or its domain been around a
S 2y " long time, operating in same way?
o visitors spend time reading
Ce  Encace or "bounce" away quickly? FACTORS WORK TOGETHER Social PERSONAL
Cf FRESH Are pages frosh & about "hot” topics? Some factors influence more thar.l others, which we've weighted P i What country is someone
1 (weakest) to 3 (strongest). No single factor guarantees top c located in?
M rankings. Several favorable factors increase odds of success,
HIM What city or local area i
. Negative "Violation" and "Blocking™ factors harm your chances, PI LOCALITY e O e ar,ea -
Do HTML title tags contain it calsnk
Ht TITLES keywords relevant to page topics? e
Ph HISTORY Poes someone regularly visit
\ the site? Or "liked"” it?
D description t A
Hd  oescripTioN d:sl::!t): whﬁr:agz aargsabout? BLOCKING
PS SOCIAL What do your friends think of
Hh HEADERS Do headlines and subheads use the site?
header tags with relevant keywords?
ARCHITECTURE !
Can search engines easily "craw!" .
AC CRAWL pages on site? AL
A D ite load kly? QI BLOCKING Have many people blotked your
s SPEED oes site quickly? < AN site from search résults?
Are URLs short & contain meaning- RS0 Has someone blocked your site from
Au URLS ful keywords to page topics? Hidden Link Spam B H BrOCMS their search reésults?
Is content "thin" or "shallow” & Do colors or design "hide" words Have you purchased links in
VIOLATIONS Vt lacking substance? Vh  HiDDEN you want pages to be found for? Vp PRIDLINKS 1 opes of better rankings?
Spam techniques may cause ranking penalty or ban.
Do you excessively use words you Do you show search engines Have you created many links by spam-
VS STUFFING want pages to be found for? VC CLOAKING different pages than humans? \” LINK SPAM ming blogs, forums or other places?

77 0 <
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Herramientas basicas de SEO

Google Search Console

= O

E
=
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TOOLBOX
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Fases de |la Estrategia SEO

1.Posicionamient
O

2.Visibilidad

3.Atraccion
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Vinculacion SEO &Marketing de contenidos

TRADITIONAL SEO
GOOGLE'S SWEET SPOT

7 yesterday

technical

SEOD CONTENT

Blog posts, slides,
infographics, videos,
podcasts, images

SEO SOCIAL

INBOUND
Content mcﬁgsig&g?pg Web speed, keywords, Social networks, reach,
MARKETING i link building, architecture, influence, engagement,
— today optimization communities, reputation
social
MEDIA
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3. Meéetricas web:
analitica como base
del marketing digital



“Loque no se define, no se puede medir. Lo
que , ho se puede mejorar. Lo que
, siempre”

Lord Kelvin, s.XIX.



Terminologia basica
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Terminologia basica

% PAGINAS VISTAS: cada vez que carga un
sitio web Pageview

% SESION: periodo de interacciéndel
usuario. Cierra tras 30 minutos de
inactividad o cierre de ventana

Unique
Visitor

% VISITA UNICA: corresponde ausuario
unico, identificado por cookie

BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Terminologia basica

% REBOTE: visita sin navegacion

“ % REBOTE: numero de usuarios que
hacen un rebote con respecto al total

% % SALIDAS: porcentaje de usuario que
abandonan el sitio web en
determinadas pagina
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Terminologia basica

% FUENTES: origen de la visita. P.e.Google,
Wikipedia, Facebook...

% CANALES: grandes agrupacionesde
trafico. P.e. Organico, Pago, Directo...

% MEDIOS: tipo de enlace.P.e. organico,
cpc, social, email... Muy cercano a los

canales
CEEI BUSINESS&MARKETINGSCHOOL Lo
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Terminologia basica

< EVENTOS: Interacciones del usuariocon
el contenido de paginas del sitio web.
P.e. clics en redes sociales, descargas,
reproducciones de videosembebidos...

% OBJETIVOS: objetivos creados en
funcion de nuestra definicion.Pueden
crearse a partir de eventos, depaginas
finales, tiempo en web...

BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Proceso para la Analitica web

Fijar... Definir... Establecer... Controlar...
...con analisis SMART ..en funcion de ..para tomar
previo objetivos medidas
CEEI] BUSINESS&MARKETINGSCHOOL <o
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Analisis de la situacion

Las 5 C’s:

- Captacion
- Conversidn Interno
- Contenido

- Competencia
mp Externo
- Cliente
c E E | BUSINESS&MARKETINGSCHOOL ~o)
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Objetivos SMART

Measurable Attainable Relevant Time-related

Medible “Alkcanzable Relevante Con un tiempo
determinado
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Objetivos SMART

“Vender un montén” “Aumentar un 80% las ventas”
S
“Mejorar experiencia usuario” “Bajarun 40% la tasa de rebote”
A “Vender mas que Amazon” “Objetivos enfuncién del esfuerzo,
inversion...”
R “Conseguir trafico a toda costa” “Conseguir trafico cualificado yque
convierta”
“No definir el tiempo” “A3 meses vista”
=CEE| BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Establecer los KPI’s

4 pilares en el proceso de analitica

3~

ACTIVACION

RETENCION

€
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Captacion

¢Queé cantidad de trafico?
¢Queé fuentes?
¢Queé porcentaje de visitas se
queda en laweb?

N2 visitas Canales
Tasa rebote Paginas vistas
Pagina aterrizaje Recurrentes vs.nuevos
Tiempo en el sitio Dispositivos
CEE BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
s
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¢Interactuan con el contenido de
la web?
¢ Activan banners, videos...?
¢ Alcanzan la ficha de producto?

Visitas a paginas estratégicas N2 clics en redes sociales

Realizacion contactos N2 contenidos compartidos

Uso de buscador Vistas de videosembebidos
CEE BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Conversion

¢ Cuantos productos vendemos?
s Queée caracteristicas tiene el

comprador?
Productos anadidos alcarro Carrito medio
Tasa de conversion N2 visitas /compra
N2 ventas Reconversion

CEEI BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Retencion

¢ Cuantas visitas tenemos por
marca?
¢ Cuantos suscriptores tenemos?
¢Con queé frecuencia nos visitan
los usuarios?

Visitas recurrentes Tiempo medio entre visitas
Frecuencia media visita Clics de marca en buscadores
= C ECAESTIELLON BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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o l (Google Analytics




Herramientas en Analitica web

Administracion de |la cuenta de Google Analytics

"‘ Google Analytics Pagina principal Informes

Administracion

Configuracion de la cuenta

i

L]
&
»

Gestion de usuarios

4 |

Todos los filtros

Historial de cambios

G

Papelera

=]

CEEI BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
C’CASTELLON .
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Personalizacion Administrador

T _

E Configuracion de la propiedad

SOMA

DD
reur

Js

IEDAD

Gestion de usuarios

Informacion de seguimiento

ENLACE CON OTROS PRODUCTOS

B om®m{[

Enlace de AdWords

Enlaces de AdSense

Enlace de Ad Exchange

Todos los productos

IR Ver configuracion

a e Gestion de usuarios

B Objetivos

7% Agrupacion de contenido

Y  Filtros

&

Configuracion del canal

Configuracion de comercio
** electronico

|

Dd Calculo de métricas se7a
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Herramientas en Analitica web

Administracion de la cuenta de Google Analytics
% 3 NIVELES DE CONFIGURACION:

- Cuenta
- Propiedad
- Vista
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Herramientas en Analitica web

Administracién de la cuenta de Google Analytics

“ CUENTA

-Nombre de lacuenta

- Gestion de usuarios

- Historial de cambios

- Eliminar lacuenta

CEEI
LCASTELLON

CENTROS EUROPEOS DE
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Configuracion de la cuenta

Gestion de usuarios

Todos los filtros

Historial de cambios

Papelera
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Herramientas en Analitica web

Configuracion de |la propiedad

Administracion de la cuenta de Google Analytics

° 10 }
e Gestion de usuarios

,:‘ P R O P | E D A D JS Informacion de seguimiento
ENLACE CON OTROS PRODUCTOS
- Url =] Enlace de AdWords
- Informes demograficos e intereses B Enlaces de AdSense
- Atribucion enlace mejorada 1 Enlace de Ad Exchange
- Gestidn usuarios B Todos los productos

- Seguimiento

Notificaciones

- Remarketing

_ E X C | us | ones %’ Definiciones de la audiencia
- E N | aces con Ot ros p ro d u Ct OS Dd Definiciones personalizadas
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Herramientas en Analitica web

Administracién de la cuenta de Google Analytics B Ver configuracidn

e Gestion de usuarios

o VISTA WX Objetivos

- Horario 2. Agrupacion de contenido
- Moneda < Fitros

- Busquedas en el sitioweb T i e e
- Gestion de usuarios Agrupacion de canales

O b . . Administrar los términos de marca
w Configuracion de comercio
* electronico

- Agrupacion de contenidos

- Fi Itros Dd Calculo de métricas seva
- Comercio electronico HERRAMIENTAS Y ELEMENTO S PERSONALES
-Segmentos =]z Segmentos
- Alertas ) -anotationes
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Herramientas en Analitica web

DIMENSIONES METRICAS

Describen caracteristicas del Dimensiones cuantitativas.
usuario o sesion.

e

% Pais »Sesiones

L)

e

% Navegador * Paginas vistas

% Dispositivo *Paginas sesidn

L)

% Tipo de usuario *»Conversiones

% Fuente % % rebote

% Fecha * % nuevas sesiones
% Etc. % Etc.
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Herramientas en Analitica web

SEGMENTOS

Permiten aislar datos en base a métricasy
dimensiones

* Existen segmentos predefinidos en Google
Analytics

% Podemos crear nuevossegmentos

&
personalizados F’*\

CEEI BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
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Herramientas en Analitica web

Algunos segmentos interesantes

% Usuarios nuevos

% Sesiones con rebote

% Usuarios convertidos

% Conversiones segun numero de visitas
% Carritos abandonados por fuente

% Tasa de conversién en horario laboral
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Herramientas en Analitica web

Informe personalizados

Vista especifica de los datos. Permite: e alls |I

% Ahorro de tiempo
% Agrupacién deinformacidn

% Posibilidad de compartir con el equipo

% Creacion de paneles
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Herramientas en Analitica web

Eventos

Nos permiten medir interacciones en la web que no dependen de navegacion entre
paginas.

Nos permite medir:

% Formularios enviados

% Clics en redessociales

% Compartidos redes sociales
% Clics en emails

% Porcentaje de scrollrealizado

% Errores en formularios

% Y mucho mas..

)

N\ »
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THE NEXT GENESIS OF USER ANALYTICS




Hotjar

Multiherramienta cualitativa:
* Grabaciones

*Mapas de calor

*Embudos de conversion

*Encuestas a usuarios
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Hotjar

Grabaciones |Ejemplo 1|Ejemplo 2

0:19/0:36 http://www.hotjar.com/7utm_source=speckyboy.com&utm_medium=article&utm_campaign=speckyboy_june1s

All-in-one Analytics and Feedback.

Hotjar is a new and easy way to truly understand your web and mobile site visitors.
identify your hottest opportunities for improvement using:

k

== =

FUNNILS FORMS POLLS

SIGN UP NOW (it's freel)

No credit card required,
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https://insights.hotjar.com/p?site=216811&amp;recording=212562504&amp;token=4248e21ddea277562bae4c668e5d5fa9
https://insights.hotjar.com/p?site=216811&amp;recording=212562504&amp;token=4248e21ddea277562bae4c668e5d5fa9
https://insights.hotjar.com/p?site=216811&amp;recording=212562504&amp;token=4248e21ddea277562bae4c668e5d5fa9
https://insights.hotjar.com/p?site=443995&amp;recording=609248638&amp;token=d745906bb88d9ee151be84a4c6144b11
https://insights.hotjar.com/p?site=443995&amp;recording=609248638&amp;token=d745906bb88d9ee151be84a4c6144b11
https://insights.hotjar.com/p?site=443995&amp;recording=609248638&amp;token=d745906bb88d9ee151be84a4c6144b11

Hotjar

Mapas de calor |[Ejemplo 1|Ejemplo 2

HMomenaee
h JITICUGEC BACK TO LIST

& example.com a8

1348
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https://insights.hotjar.com/h?site=327859&amp;heatmap=932608&amp;token=4e6da647aa27b12a3bfcef4f6a0367e6
https://insights.hotjar.com/h?site=327859&amp;heatmap=932608&amp;token=4e6da647aa27b12a3bfcef4f6a0367e6
https://insights.hotjar.com/h?site=327859&amp;heatmap=932608&amp;token=4e6da647aa27b12a3bfcef4f6a0367e6
https://insights.hotjar.com/h?site=327859&amp;heatmap=932608&amp;token=4e6da647aa27b12a3bfcef4f6a0367e6
https://insights.hotjar.com/h?site=12811&amp;heatmap=29934&amp;token=39e003955321798cd45a168b794e4a53
https://insights.hotjar.com/h?site=12811&amp;heatmap=29934&amp;token=39e003955321798cd45a168b794e4a53
https://insights.hotjar.com/h?site=12811&amp;heatmap=29934&amp;token=39e003955321798cd45a168b794e4a53

Hotjar

Embudos |Ejemplol
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www.hotjar.com

HOTJARLTD ~ PRO

hotjar

+" Tracking Active

Site Dashboard

ANALYSIS

Heatmaps
Recordings
I Y  Funnels

Forms

FEEDBACK

[ili] Polls
Surveys

Recruiters
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runnels > Homepage to checkout

SESSIONS
660

STEP 1

Homepage

SESSIONS
660
DROPOFF
52.7%
(348)
WATCH
SOMA

CONVERSION RATE
17.9%

Product

312

20.5%

WATCH

EDIT FUNNEL

Cart

248

©

DROPOFF

51.6%

(128)

WATCH

STEP 4

Checkout

120

WATCH

2015-05-18 - 2015-05-25

STEPS

Thank you page

118
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https://insights.hotjar.com/sites/21311/funnel/list
https://insights.hotjar.com/sites/21311/funnel/list
https://insights.hotjar.com/sites/21311/funnel/list

Hotjar

« > C# =

Is there anything preventing you from
signing up at this point?

Encuestas |[Ejemplo 1

@ P sl Tioe 1o dearn mars sbout the
proguct.

15 there anything presenting you from

SRNME up K the poam?

O s 8T e 42 o o e w abizin S e

' TeroupY nomatcn sroe
o AW oA A st e
S0

i'm stH unciear on the priong

There & nat enough iIndormacion about
the proddLCT for me [0 30 & sensitiks
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https://insights.hotjar.com/sites/21311/polls/list
https://insights.hotjar.com/sites/21311/polls/list
https://insights.hotjar.com/sites/21311/polls/list

‘Graclas!

Victor Rodriguez Heredia

in victorrodriguezheredia
> victor@pinchaaqui.es
Y www.pinchaaqui.es
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