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Hablaremos de…

métricas crecimiento de negocio
estadística decisiones basadas en datos científicos 
big data papel de las métricas en diferentes herramientas
Como considerar la experimentación
Utilizar los experimentos como métricas de éxito
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Métricas, Datos, Negocio
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tradeoffs
Entendiendo los

al determinar las 
estrategias

LOW HIGH

Alcance

LOW HIGH

View Duration

LOW HIGH

Costo por impresión

LOW HIGH

Costo por View

Awareness
Recall

Short & Long Form 
Video



¿CORRELACIÓN  o CAUSALIDAD?
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Pensamiento de Datos : todos hemos 
estado allí

Facebook company

Ahora que la campaña ha terminado, ¿qué métricas analizamos?

Análisis de elevador

Tiranía de hechos aleatorios
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Pensamiento de

Datos
Pensamiento

Cientifico
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15 
pisos

8,793
pasos

2.1 
Km

S M A R T  W A T C H M É D I C O

Historial
Médico Síntomas Exámenes Diagnóstico

Pensamiento de

Datos
Pensamiento

Cientifico
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Cultura de experimentación lleva a resultados
de negocio

11

hbr.org/2020/03/productive-innovation

• Booking.com – miles de experimentos
simultáneos (estimado 25 mil pruebas por
año).

• De pequeña startup holandesa a la 
plataforma de alojamiento más grande.

Fonte: Harvard Business Review, Creating a culture of experimentation (March-April 2020)
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La métrica de éxito es 
el objetivo comercial.

12

Si hablar de datos está separado de hablar de 
evidencia, ciencia y experimentación, no hay lugar en

la mesa para el tomador de decisiones.
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Rompiendo el ciclo del dato por el dato, entrando en el 
ciclo de la experimentación

2
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El viaje a la mentalidad de experimentación

1
Concéntrese en las
métricas que 
importan

3
Experimentos: 
comprender el 
rendimiento actual

4
Experimentos: comparar y 
experimentar con hipótesis 
para mejorar los resultados

2
Conectar señales

Campaña Campaña
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1
Concéntrese en las
métricas que 
importan

El viaje a la experimentación

3
Experimentos: 
comprender el 
rendimiento actual

4
Experimentos: comparar y 
experimentar con hipótesis 
para mejorar los resultados

2
Conectar señales

AL FI NAL
La métrica correcta no es diferente de la 
métrica comercial

PREGÚNTESE
Más que la métrica de campaña, ¿Cuál es la 
métrica de negocio?

PREGÚNTESE
¿Cual es el desafío de negocio? 

B R I E F I N G  D E  C A M P A Ñ A
Cliente del mercado de Jasper Producto Nuevo 
envío programado por la app Fecha septiembre
Objetivo do negócio

• Durante las fiestas, alcanzar el 10% de las 
compras a través de nuestra app 

• Convertir nuestra marca en líder en la percepción de “conveniencia por la que vale la pena pagar”
Contexto
En Jasper's nos preocupamos por nuestros
clientes. Estamos viendo una tendenciahacia una mayor comodidad al comprar: estamos escuchando las nuevaspreferencias de nuestros clientes sobrecómo comprar.

PREGÚNTESE
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importan
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3
Experimentos: 
comprender el 
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4
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experimentar con hipótesis 
para mejorar los resultados

2
Conectar señales

PREGÚNTESE

Negocio Experimento

COMPRA OFFLINE

PIXEL

SDK para APPS

IINTERACCIONES para CRM

Señales

CONSTRUCCIÓN DE MARCA
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Compare las conversiones entre los
dos grupos para determinar el valor 
neto de la campaña.Hipótesis

Ve la campaña

No ve la campaña

Grupo de 
Prueba

Grupo Control

Experimento típico 
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métricas que 
importan

3
Experimentos: 
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Experimentos: comparar y 
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El viaje a la experimentación

El ciclo de experimentación

Hipótesis

Prueba
(Campaña)

Aprendizaje
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Conectar señales

El viaje a la experimentación

las campañas de 
rendimiento pueden

generar conciencia de 
marca con piezas de la 

campaña anterior

Y la hipótesis?
Una representación más

diversa en nuestra campaña
conduce a mejores

resultados de ventas

Transmitir el propósito de 
esta marca requiere una

mayor variedad de piezas

El concepto de “nuestro
sabor es único” requiere una
demostración repetida con 

mayor frecuencia

nuestras piezas actuales son 
suficientes para transmitir

con éxito nuestro mensaje a 
la nueva audiencia

utilizar Stories através de 
posicionamento automático

maximiza capacidade de 
construção do benefício

En el mundo móvil, las piezas
producidas en vertical tienen
más éxito que las de formato

largo.

la combinación de piezas
de "pitch" con piezas

interactivas maximiza los
resultados comerciales

apuntar a nuevos
clientes puede generar
un mayor retorno de la 

inversión

Las piezas de la campaña
de Pascua pueden

transmitir el mensaje
correcto las próximas

vacaciones

¿La campaña generó
ventas/resultados que no habrían
existido si no hubiera sido solo por

la campaña?
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En una acción sin precedentes, Jeep preparó 
una campaña para presentar su nuevo auto, 
el Renegade 2019, combinando 
protagonismo femenino y masculino en 
creativos para generar un impacto positivo 
en su audiencia.

21

Jeep probó un papel diferente
facebook.com/business/success/jeep-brasil
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facebook.com/business/success/jeep-brasil

28
puntos en recordación de 
marca (con anuncios que 

mezclan a los protagonistas)

7.5
aumento del reconocimiento
del producto (con anuncios

que mezclaban a los
protagonistas)

7.5
asociación de mensajes (con 
anuncios que mezclan a los

protagonistas)

3
puntos adicionales de 

crecimiento en conversiones

Jeep probó un papel diferente
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El viaje a la experimentación
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Como recordar todo esto...
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¿De qué estamos hablando realmente?

3

¿De qué estamos hablando realmente?
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Curso de Blueprint “Fundamentos de Medición”
https://www.facebookblueprint.com/student/path/191731-
fundamentos-basicos-sobre-mensuracao

Cómo usar la sección "Experimentos"
https://www.facebook.com/business/help/1915029282150425

Pensamiento de

Datos
Pensamiento

Cientifico

https://www.facebookblueprint.com/student/path/191731-fundamentos-basicos-sobre-mensuracao
https://www.facebook.com/business/help/1915029282150425
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Analicemos Casos

32

Asegurar que el objetivo está alineado 
al experimento 
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EL RESULTADO

Nueva estrategia, más tarjetas solicitadas
A través de un Conversion Lift, Coppel pudo
medir cada evento dentro del embudo de 
ventas encontrando resultados benéficos
para su objetivo y descubriendo el papel clave 
de la nueva estrategia de puja aplicada.

•2.6X más leads incrementales con la 
estrategia de puja versus la estrategia
habitual

•6% menor costo por lead versus la estrategia
habitual
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EL RESULTADO

Innovación con éxito asegurado
De esta manera, a través de un estudio GeoLift
Multicelda Ruffles pudo definir con precisión cuál es el
efecto de una campaña en las ventas y, así, enfocarse
específicamente para generar una incrementalidad en
ellas. Realizando este tipo de medición de forma 
constante y a mayor escala, se puede definir dónde
enfocar el presupuesto para impulsar los resultados, 
aprendizaje clave para sus próximas campañas.

•3.2X de retorno de la inversión publicitaria incremental 
con la estrategia de audiencias 18+

•45% más en retorno de la inversión publicitaria
incremental con la estrategia de audiencias 18+ versus 
la estrategia 18–34 con intereses
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EL RESULTADO

El estudio Brand Lift realizado por la marca demostró el
impacto positivo generado por la incorporación del formato
Instream Reserve de Facebook en los resultados de marca. 
Así, Modelo no sólo incrementó el recuerdo logrado por sus 
anuncios, sino que logró posicionarse como una cerveza para 
ser maridada con distintas comidas.

•4.1 puntos de aumento en recuerdo del anuncio
implementando Instream Reserve

•2.2 puntos de aumento en asociación con el mensaje de 
Modelo como cerveza para maridar con comidas
implementando Instream Reserve

•2.9 puntos de aumento en reconocimiento del mensaje “El 
sabor manda” implementando Instream Reserve
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EL RESULTADO

Un aprendizaje con mayor posicionamiento
A partir de la realización del estudio Brand Lift, La Roche-
Posay confirmó la importancia de seguir las prácticas y 
recomendaciones del programa Ads For Equality 
comprobando que las creatividades protagonizadas por
modelos mexicanas también ofrecían excelentes resultados
de marca e, incluso, mejores en asociación con el mensaje y 
conversiones.

•10 puntos de aumento en recuerdo del anuncio con las 
creatividades protagonizadas por modelos nacionales

•3.3 puntos de aumento en asociación de mensaje con 
creatividades protagonizadas por modelos nacionales vs. 
2.3 con creatividades protagonizadas por modelos
internacionales

•1.5% más de conversiones con las creatividades
protagonizadas por modelos nacionales utilizando anuncios
colaborativos con Mercado Libre


