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Nombre de la Empresa que se analiza W
Ll Laas

Fecha del Reportes: - d

i il

Reporte Generado por: ana

NOTAS DE INTERES Y CAMBIOS NOTABLES

Existencia de una disminucidn de visitas que habra que estudiar a qué ha sido debido. Analizar la campafia X que ha tenido una disminucion en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estan desarrollando en
facebook, que no estan motivando a convertir lo suficiente. El tiempo medio de las visitas a nuestro sitio ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no estd encontrando lo que
busca. El nimero de ventas ha disminuido con respecto al perido anterior, asi como el numero de seguidores en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras acciones de retencién no
sean las adeacuadas y enfocadas a los mismos, también revisar los contenidos y acciones de email marketing ya que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar nuestro sitio.

KPI Este mes Pasadomes Cambio % Cambio Objetivo Conseguido % Objetivo Alertz

ATRACCION

Visitas 20000 24000 v -17% 30000

Tasa de Converison Total 10% 5% A 100% 5% a dYO d e Ma V\ld 0- ’

Tasa de Conversion SEO 30% 20% A 50% 5% C/‘A’ Wa V\OJ Qa

Tasa de Conversion SEM 10% 5% A 100% 5% Yo LLa WAL0S wuw :

Tasa de Conversion eMailMk 5% 6% ¥ -17% 5% Desa Y < SLY\/a

Tasa de Conversion Campafia X 3% 5% \J -40% 5% z L O‘/LLD OU/(,C V\’o

Tasa de Conversion SM (Fb, Tw, Yt) 1% 2% v -50% 5% d e Oa d Lo DU/(_C

Nimero de Pagina Vistas 100000 80000 A 25% 90000 cOVAD Yes UumwLew ﬂ, L
oS consequiato, L

Tiempo medio de visitas en el sitio 0:03:24 0:03:50 v -11% 0:05:00 VLC esta VWOS POY nidos

Ne de paginas vistas 100000 11000 A 809% 100000 q - L l/(.ﬂ

Tasa de Rebote 0,30 030 A 0% 0,25 e ULy lﬂ oA

Tasa de Abandono 30% 30% A 0% 20% OD 4% g

actuALW V=S do.

cLO\ULEW

| : const9

Importe Medio Ventas € 500,00 €400,00 A 25% € 600,00

N2 de Ventas 49 57 v -14% 60 |
Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A 11% € 30.000,00

N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 3% 5000

N2 de Seguidores en Twitter 380 386 v 2% 1000 Pt Analizar Dpto. Social Media

Ne de Visualizaciones en Videos 100 49 A 104% 150 67% -33%

Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 0% 5000 61% -39%

Visitantes recurrentes 5011 6600 A\ -24% 8000 63% -37% Analizar acciones retencion Dpto. Comercial y atencidn cliente
Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 8% 3500 77% -23%

Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 15% 2500 60% -40%

Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 v -5% 2000 41% -59% Revisar contenidos Dpto. Contenidos

Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A 11% 500 60% -40%




Nombre de la Empresa que se analiza '
-
Fecha del Reportes: = d
Reporte Generado por: ana ——
NOTAS DE INTERES Y CAMBIOS NOTABLES
Existencia de una disminucidn de visitas que habra que estudiar a qué ha sido debido. Analizar la campafia X que ha tenido una disminucion en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estan desarrollando en
facebook, que no estan motivando a convertir lo suficiente. El tiempo medio de las visitas a nuestro sitio ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no estd encontrando lo que
busca. El nimero de ventas ha disminuido con respecto al perido anterior, asi como el numero de seguidores en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras acciones de retencién no
sean las adeacuadas y enfocadas a los mismos, también revisar los contenidos y acciones de email marketing ya que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar nuestro sitio.
KPI Este mes Pasadomes Cambio % Cambio Objetivo Conseguido % Objetivo Alerta Propletario
ATRACCION
Visitas 20000 24000 v -17% 30000 67% -33% Analizar Dpto. Marketing
Tasa de Converison Total 10% 5% A 100% 5% 200% 100%
Tasa de Conversion SEO 30% 20% A 50% 5% 600% 500%
Tasa de Conversion SEM 10% 5% A 100% 5% 200% 100%
Tasa de Conversion eMailMk 5% 6% v -17% 5% 100% 0% Dpto. Marketing
Tasa de Conversion Camparia X 3% 5% v -40% 5% 60% -40% Analizar campafia Dpto. Marketing
Tasa de Conversion SM (Fb, Tw, Yt) 1% 2% v -50% 5% 20% -80% Analizar acciones Dpto. Social Media
Numero de Pagina Vistas 100000 80000 A 25% 90000 111% 11%
COMPROMISO
Tiempo medio de visitas en el sitio 0:03:24 0:03:50 v -11% 0:05:00 68% -32%  Analizar por qué sucede  Dpto. Usabilidad y Contenidos
Ne de paginas vistas 100000 11000 A 809% 100000 100% 0%
Tasa de Rebote 0,30 0,30 A 0% 0,25 120% 20%
Tasa de Abandono 30% 30% A 0% 20% 150% 50%
Importe Medio Ventas €500,00 €400,00 A 25% € 600,00 83% -17%
N2 de Ventas 49 57 v -14% 60 82% -18% Analizar Dpto. Marketing y Comercial
Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A 11% €30.000,00 77% -23%
N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 3% 5000 63% -37%
N2 de Seguidores en Twitter 380 386 v 2% 1000 38% -62% Analizar Dpto. Social Media
Ne de Visualizaciones en Videos 100 49 A 104% 150 67% -33%
Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 0% 5000 61% -39%
Visitantes recurrentes 5011 6600 A\ -24% 8000 63% -37% Analizar acciones retencion Dpto. Comercial y atencidn cliente
Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 8% 3500 77% -23%
Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 15% 2500 60% -40%
Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 v -5% 2000 41% -59% Revisar contenidos Dpto. Contenidos
Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A 11% 500 60% -40%




Visitas
Tasa de Converison Total

Tasa de Conversion SEO

Tasa de Conversion SEM

Tasa de Conversion eMailMk

Tasa de Conversion Campania X
Tasa de Conversion SM (Fb, Tw, Yt)
Namero de Pagina Vistas

COMPROMISO

Tiempo medio de visitas en el sitio 20000 o0
N2 de paginas vistas 105 5%
Tasa de Rebote . . 5% LLa WL0S V\A/(.eStYOS
Tasa de Abandono 5% Qa

00000 80000 9000( ‘é?ls 0 1 de
L ectras estrated s

Importe Medio Ventas o s Ay OoV\A,‘PYOVWl’SO’
N2 de Ventas Atr cCLOW, 0L6 w,
Importe en Ventas 039 o0 . SLéV\, 5 RLLEW
N2 de Seguidores en Facebook o - N Cco WVEY ¥ V\,‘,{,CStYa
N2 de Seguidores en Twitter tabLﬂObdaS cow :
Ne de Visualizaciones en Videos € 600,00 CS ’ LLeV\,ZO .
Ne Suscriptores Boletin 60 V\A.e’CO d OLO@ La a
Visitantes recurrentes — i
Visitantes recurrentes SEO |

Visitantes recurrentes SEM L
Visitantes recurrentes eMailMK 0
Visitantes recurrentes Campafa X o




Nombre de la Empresa que se analiza

Fecha del Reportes:
Reporte Generado por:

NOTAS DE INTERES Y CAMBIOS NOTABLES

Existencia de una disminucion de v ue habra que estudiar a
f; ertir lo suficiente. El tiem

00K, que no estan motivando a co

busca. El nimero de ventas ha disminuido con respecto al perido a

sean las adeacuadas y en s a los mismos, tambié ar los

Visitas 20
Tasa de Converison Total

Tasa de Conversion SEO

Tasa de Conversion SEM

Tasa de Conversion eMailMk

Tasa de Conversion Campafia X

Fb, Tw, Yt)

Tasa de Conversion
Numero de Pagina Vista

Tiempo medio de visitas en el sitio 0:03
N2 de paginas vistas 100
Tasa de Rebote

Tasa de Abandono

Este mes Pasado mes

20000
10%
30%
10%

5%
3%
1%
100000

0:03:24
100000
0,30
30%

€500,00

49

€ 23.000,00
3166

24000
5%
20%
5%

2%
80000

0:03:50
11000
0,30
30%

€400,00
57

€20.777,000

3077

na disminucion en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estan desarrollando en

iendo ser debido a pérdida de inte

s en contenidos o a que el usuario no e 2ncontrando lo que

mos perd[:o usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras >~

n motiv:

811
300

850
270

Importe Medio Ventas €504 00
N2 de Ventas 380 386 60
Importe en Ventas €23.004 00
N2 de Seguidores en Facebook 3 100 49 00
N2 de Seguidores en Twitter 3055 3048 D00
Ne de Visualizaciones en Videos 50
N2 Suscriptores Boletin 3 00
Visitantes recurrentes 5 00
Visitantes recurre 2 5011 ssm 00
Visitantes recur 1 27w zsw 00
Visitantes recurrentes eMailMK ]
Visitantes recurrentes Campafia X 1500 1300 00

do a que el usuario vuelva a visitar n+ -~

comparable
en el tLEWAPO-

Dpto. Comercial y atencién cliente

Dpto. Contenidos




Nombre de la Empresa que se analiza

Este mes Pasadomes Cambio % Cambio

a tenido una disminucion en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estan desarrollando en
uido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no estd encontrando lo que
witter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras »~~*

e no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar =~

20000 24000
10% 5%
30% 20%
10% 5%

5% 6%
3% 5%
1% 2%
100000 80000

5 0 % 30000

5%

1w0%| =
-17% bl

son| - Lo
S0 Mostyay i ae Ozmes
25%| oo con respecto @

0,25

20% a v\l‘teYLOY .

A IR IR N i o b |

Importe Medio Ventas €500,00 €400,00 A €600,00

N2 de Ventas 49 57 v 14% 60

Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A €30.000,00

N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 5000

N2 de Seguidores en Twitter 380 386 v -2 1000

N2 de Visualizaciones en Videos 100 49 A 150

Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 5000

Visitantes recurrentes 5011 6600 v 24% 8000 63 —..car acciones retencion Dpto. Comercial y atencidn cliente
Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 3500 77 23

Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 2500 409

Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 v 2000 41 -59% Revisar contenidos Dpto. Contenidos
Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A 500 C 40%




Fecha del Reportes:
Reporte Generado por_:

Nombre de la Empresa que se analiza

NOTAS DE INTERES Y
Existencia de una disminu|
facebook, que no estian m|
busca. El nimero de ventd
sean las adeacuadas y enf

Visitas
Tasa de Converisén Total
Tasa de Conversion SEO
Tasa de Conversion SEM
Tasa de Conversién eMail

20000
10%
30%
10%

5%
3%
1%
100000

Tasa de Conversion Campana X
Tasa de Conversion SM (Fb, Tw, Yt)
Numero de Pégina Vistas

Tiempo medio de visitas en el sitio
Ne de paginas vistas

Tasa de Rebote

Tasa de Abandono

1%
100000

0:03:24
100000
0,30
30%

2%
80000

0:03:50
11000
0,30
30%

A\
A

> >

LR IR IE M 2 i 2 |

o

-11%
809%
0%
0%

Objetivo

COMPROMISO

0:05:00
100000
0,25
20%

Importe Medio Ventas €500,00 €400,00 A 25% € 600,00

N2 de Ventas 49 57 A\ -14% 60

Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A 11% €30.000,00

N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 3% 5000

N2 de Seguidores en Twitter 380 386 v 2% 1000 §

N2 de Visualizaciones en Videos 100 49 A 104% 150 3

Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 0% 5000 6
Visitantes recurrentes 5011 6600 v -24% 8000 63!
Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 8% 3500 77%
Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 15% 2500 60%
Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 v -5% 2000 41%
Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A o 500 60%

-23%
-40%
-59%
-40%

_.ear acclOnes retencién Dpto. Comercial y atencién cliente

Revisar contenidos

ha tenido una disminucién en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estdn desarrollando en
inuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no esta encontrando lo que
Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras >~
que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar nr~-*

Dpto. Contenidos




Nombre de la Empresa que se analiza ."HP'\

Fecha del Reportes:

Objetivo Conseguido % Objetivo

a X que ha tenido una disminucion en su tasa de conversidn y por otro lado qué acciones se estan desarrollando en
ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no esta encontrando lo que
bres en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras »~~*

ting ya que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar n =~

30000 67% -33% [
5% 200%

= 5% 600%
Iea 5% 200% 1eELVo
I 5% 100% Mostray ob)eL Y

A L
Nm 59 60% 90000 es eoto a
"o 5% 20% L OZD cow ¥ ‘PO\C Lo

90000 111% 11%| v oo V\A:LSVWO

. = Ldo Y Lo aue

~ . conseguido 8 T
€600,00 Yesta ‘PaYa LLegaY

Importe Medio Ventas €500,00 €400,00 A

N2 de Ventas 49 57 v -14% 60

Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A €30.000,00

N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 5000

N2 de Seguidores en Twitter 380 386 v -2% 1000

N2 de Visualizaciones en Videos 100 49 A 150 - |
Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 5000 e 2t
Visitantes recurrentes 5011 6600 v -24% 8000 —..car acciones retencion Dpto. Comercial y atencidn cliente

Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 3500

Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 2500

Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 v 2000 Revisar contenidos Dpto. Contenidos

Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A 500




Fecha del Reportes:

Objetivo

30000

5%
T2 5%
T2 5%
T2 5%
NUm| 5%
— 5%

Nombre de la Empresa que se analiza

Conseguido

67%
200%
600%
200%
100%

60%

20%

% Objetivo

IR ==

a X que ha tenido una disminucion en su tasa de conversidn y por otro lado qué acciones se estan desarrollando en
ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no esta encontrando lo que
bres en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras »~~*

ting ya que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar n =~

bio Objetivo Conseg

reflejar Los oﬂwf'mfew
psitivos Y negativo
5 coloves

Roj0= Mmalo

Ter 90000 111% 11%] 00 T
Tasa i
Tasa

20% ‘Rﬁjo + Negnta_-

realmente wmalo

Importe Medio Ventas €500,00 €400,00 A €600,00

N2 de Ventas 49 57 v -14% 60

Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A €30.000,00

N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 5000 de -__—-_'BV(,CV\ID
N2 de Seguidores en Twitter 380 386 v -2% 1000 \/ er

N2 de Visualizaciones en Videos 100 49 A 150 3

Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 5000 6

Visitantes recurrentes 5011 6600 v -24% 8000 63 a1 acciones retencion Dpto. Comercial y atencidn cliente
Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 3500 77%

Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 2500 6

Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 v -5% 2000 41% Revisar contenidos Dpto. Contenidos
Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A 500 60%




Nombre de la Empresa que se analiza ('1 | T

Fecha del Reportes:
Reporte Generado por :

NOTAS DE INTERES Y CAMBIOS NOTABLES

Existencia de una disminucidn de visitas que habra que estudiar a qué ha sido debido. Analizar la campafia X que ha tenido una disminucién en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estdn desarrollando en
facebook, que no estdn motivando a convertir lo suficiente. El tiempo medio de las visitas a nuestro sitio ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no esta encontrando lo que
busca. El nimero de ventas ha disminuido con respecto al perido anterior, asi como el numero de seguidores en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras acciones de retencién no
sean las adeacuadas y enfocadas a los mismos, también revisar los contemdosy acciones de email marketing ya que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar nuestro sitio.

Objetivo Conseguido % Objetivo

Visitas 20000 v
asa de Converisén Total 0 5%
‘Trasa de Conversion SE(t) l0: 20% : P mp‘eta ﬁO
asa de Canrvu~-" 9 9%
e W
% 5% v
% 2% v
R Analizar Dpto. Marketing
———
Mostray alertas cow o T
11000
30% A

cpect
e ble 0 Yo?betavl'o Dpto. Marketing

responsale O we - ; .
cLones A a0 Analizar campafia Dpto. Marketing

0\6 ql&ﬂ Las ac b\,(,CV\la - i Analizar acciones Dpto. Social Media
motiven @ S¥ o
o realicew =
evoluetovt nee. . ¢
ot Y POSKIVANS
OOYY 6600 v 24% 8000 - Analizar acciones retencion Dpto. Comercial y atencidn cliente
1;2(3 : izgg ~ » Revisar contenidos Dpto. Contenidos




Nombre de la Empresa que se analiza

Fecha del Reportes:
Reporte Generado por :

NOTAS DE INTERES Y CAMBIOS NOTABLES

Existencia de una disminucidn de visitas que habra que estudiar a qué ha sido debido. Analizar la campafia X que ha tenido una disminucién en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estdn desarrollando en
facebook, que no estdn motivando a convertir lo suficiente. El tiempo medio de las visitas a nuestro sitio ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no esta encontrando lo que
busca. El nimero de ventas ha disminuido con respecto al perido anterior, asi como el numero de seguidores en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras >~~*

sean las adeacuadas y enfocadas a los mismos, también revisar los contenidos y acciones de email marketing ya que no estdn motivando a que el usuario vuelva a visitar n+~~*

Visitas 20000 24000 v 1 30000

Tasa de Converisén Total 10% 5% A 5%

Tasa de Conversion SEO 30% 0% A 5% % VLV\’
Tasa de Conversién SEM 10% 5% A 5% a LLZ a Y

Tasa de Conversion eMailMk 5% 6% 1 5% Rﬁ

Tasa de Conversion Campafia X 3% 5% 4 5% s VMICW
Tasa de Conversion SM (Fb, Tw, Yt) 1% 2% v 5% o Yes VL
Nimero de Pégina Vistas 100000 80000 A 90000 equLCV\/

Tiempo medio de visitas en el sitio 0:03:24 0:03:50 v 1 0:05:00 a W O
Ne de paginas vistas 100000 11000 A 100000 Vwostr

Tasa de Rebote 0,30 030 A 0,25 a V\,d D,

Tasa de Abandono 30% 30% A 20% VM’ d ’ tevés B
Importe Medio Ventas €500,00 €400,00 A €600,00 4 Dt a b Les
N2 de Ventas 49 57 v 4 60 Wlb LOS W

Importe en Ventas €23.000,00 €20.777,00 A €30.000,00 oa

N2 de Seguidores en Facebook 3166 3077 A 5000

N2 de Seguidores en Twitter 380 386 A\ 2 1000

N2 de Visualizaciones en Videos 100 49 A 150

Ne Suscriptores Boletin 3055 3048 A 5000

Visitantes recurrentes 5011 6600 A\ 1 8000 3 r n Dpto. Comercial y atencién cliente
Visitantes recurrentes SEO 2700 2500 A 3500

Visitantes recurrentes SEM 1500 1300 A 2500

Visitantes recurrentes eMailMK 811 850 A\ 2000 41 9 Revisar Dpto. Contenidos

Visitantes recurrentes Campafia X 300 270 A 500 :

NOTAS DE INTERES Y CAMBIOS NOTABLES

Existencia de una disminucidn de visitas que habra que estudiar a qué ha sido debido. Analizar la campafiia X que ha tenido una disminucion en su tasa de conversion y por otro lado qué acciones se estdn desarrollando en
facebook, que no estan motivando a convertir lo suficiente. El tiempo medio de las visitas a nuestro sitio ha disminuido, pudiendo ser debido a pérdida de interes en contenidos o a que el usuario no esta encontrando lo que
busca. El nimero de ventas ha disminuido con respecto al perido anterior, asi como el numero de seguidores en Twitter. Hemos perdido usuarios recurrentes lo que puede ser debido a que nuestras acciones de retencién no
sean las adeacuadas y enfocadas a los mismos, también revisar los contenidos y acciones de email marketing ya que no estan motivando a que el usuario vuelva a visitar nuestro sitio.
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G PAGEVIEWS

How did traffic to your site change
Srom the previous week?

7 &l 30%

previous weelo ast wreek hus week
48283 41544 46 604

There were 46,604 pageviews this week: A 11.38%

increase over last week. This is the first positive
growth in the last three weeks.

e \/|SITORS

What is significant about Breakdomuon of new vs. relurning
your visilors this week? visttors to your sile this week
Returning: 65%

Y-3I6% AT0% 7By

NEW VISITORS RETURNING VISITORS

G [ NGAGEMENT SOCIAL e—
What has changed in how your users How are users sharing your content
interact with your conlent? this week vs. last week?
T O F3-ne -39
EEREEREE TIME ON SITE FACEBOOK TRAFFIC  TWITTER TRAFFIC
PER VISIT PER VISIT
SEO SOCIAL TRAFFIC
L £2ez
- Social Traffic Other Traffic
Organic search results
have dropped 4.37%
BOUNCE RATE
7%
3 .®  Single pageview visits S e e
) have increased 5.34%




Adjunto tienes un archivo excel que te
podra servir de ejemplo para el desarrollo
e tu cuadro de m

0 0

www.yolandahernandez.es
@yolandahs

Descargar Metodologia para la Generacion de tu estrategia digital ( http://ow.ly/ILjDr )



