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El resultado del conjunto de acciones aplicadas
a una estrategia.



FULLFUNNEL STRATEGY.

Awadreness

Consideration

Conversion

70% del marketing digital
se concentra en respuesta directa.

-Avinash Kaushik, Google
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$1Billion 2003 $150 Billion 2007




ANALISIS

DELAESTRATEGIA.

Respuesta Directa

“Corto plazo”
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MARKETINGMIXMODELING.

A traves de Machine Learning, se analiza el impacto de cada medio y su alcance, permitiendo optimizar
la inversion y asignar presupuesto de forma mas eficiente segun su impacto en el tiempo.



0% 2%

Vienos retorno en estrategias De las empresas estan
enfocadas por completo a corto plazo haciendo estrategias de
vs estrategias a largo plazo. MMM vy atribuciones

en 2025.

Fuente: WARC / Google, "Beyond the Horizon: The Holistic Path to Measuring Media Investments” (2024)
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Recopila datos
histéricos de tus
ejercicios de

inversion.

Estructura de la
informacion bajo las
necesidades del
modelo.

Integra
temporalidades
internas y externas de
tu empresa.

<COMOFUNCIONA?

Usa Machine
Learning para
encontrar patrones
y optimizar el mix de
medios.
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MARGINAL ROI
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ROI marginal

|dentifica canales con oportunidad de
incremento del retorno de inversion (baja
saturacion), o canales saturados.

RESULTADOS

DELPROCESO.
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. Channel_00 Channel_01 . Channel_02 Channel_03 Channel_04

Channel

ROI con intervalo de
credibilidad

Identifica canales con un retorno 6ptimo o aquellos

con incertidumbre alta para probar nuevas mezclas.

INCREMENTAL REVENUE
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Recomendaciones

Segun los datos proporcionados, se obtienen
diferentes recomendaciones de cambios para
incrementar la ganancia.



o En canales que no son
de respuesta directa.
o implementado MMM.

Incremento en revenue.

fuente:Think With Google. Enero 2025



https://www.thinkwithgoogle.com/intl/es-es/estrategias-de-marketing/datos-y-medicion/medicion-de-efectividad/

no es la respuesta directa.

Entiende la PROFIT FORMULA.

estrategias

Utiliza la tecnologia para



GRACIAS.




LET'SGET

TOGETHER.
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