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EDITORIAL

Carolina Pinheiro
Secretaria del directorio de la AMDD,
CEO y cofundadora de Inbrax

Imagina entrar en una tienda donde la iluminacion cambia para que distingas
mejor los colores, el pasillo se ensancha si vas con un cochecito y el
vendedor adapta su saludo a tu idioma. Esa capacidad de ajuste existe hoy
en los anuncios digitales y recibe un nombre técnico que suena intimidante:
Conversion Rate Optimization, o simplemente CRO.

Dicho en palabras cotidianas, el CRO es observar como la gente interactua
con una pieza —banner, /and/ng formulario— para aprender de cada clicy
mejorar. El objetivo: convertir visitantes en acciones valiosas (una compra,
una suscripcion, un “pide mas info."). Pero la ruta no la dibujan los datos
solos, sino que la completa la lectura humana de ellos.

He visto métricas coronar campafas basadas en la prisa que dejaban fuera a
quienes no se veian reflejados. Esa conversion, por alta que sea, sale cara si
erosiona la confianza o amplia los sesgos. Optimizar bien significa respetar a
cada persona que se asoma a nuestra vitrina digital. Significa preguntarnos:
cpuede leer el texto alguien con baja vision? ;Este mensaje contempla
distintos acentos, culturas, edades? ;La velocidad de carga permite acceder
con conexion limitada?.

Las herramientas modernas —tests A/B automaticos, mapas de calor,
personalizacion en tiempo real— son un microscopio que sefiala fricciones
con rigor quirurgico.

El salto ocurre cuando combinamos esa precision con imaginacion: titulares
que inspiran en vez de presionar, imagenes que muestran variedad de
cuerpos, llamados a la accion honestos. Cada mejora milimétrica en el
embudo es otra oportunidad de empatia.

CRO no es un tablero frio de indicadores, en cambio es una conversacion
continua con publicos diversos. Cuanto mas incluyente sea esa conversacion,
mayor sera la lealtad que construyamos vy, si, el retorno que obtendremos.

Al fin y al cabo, la mejor tasa de conversion convierte momentos fugaces de
atencion en relaciones duraderas basadas en el respeto mutuo.

En esta edicion del Magazine AMDD exploraremos las herramientas que
permiten ese equilibrio entre rendimiento y humanidad. Mi invitacion es
simple: midamos todo lo posible, pero disefiemos pensando en quienes
estan del otro lado de la pantalla. Solo asi la optimizacion sera, ademas de
rentable, profundamente transformadora.


https://www.linkedin.com/in/carolina-ribeiro-de-sousa-pinheiro-b0a18a6/

Macarena Gatica L. )
Presidenta del Consejo de Eticay
Autorregulacion AMDD

Socia de Alessandri Abogados

Implementacion de
la Ley de Proteccion
de Datos: por donde
comenzar

Estamos en la cuenta regresiva para la entrada en vigencia de la Ley
21.719 sobre proteccion de datos personales. Algunos estiman que
24 meses de vacancia legal es un periodo extenso que permitiria con
holgura ajustarse al nuevo estandar.

Sin embargo, dicha adecuacion podria afectar incluso el modelo

de negocio de una empresa o cambios sustanciales que impliquen
Importantes inversiones en sistemas, procesos y, por sobre todo, un
cambio cultural que pueden requerir un plazo mas extenso que los 18
meses que restan para la entrada en vigor de la Ley.

Es comun la pregunta por donde comenzar. Lo primero es tener un
diagnostico que permita determinar los procesos de la organizacion
qgue tratan datos, identificando la finalidad del tratamiento, los datos
tratados, su vigencia, base de licitud, entre otros aspectos.

Ademas, el estado de cumplimiento que permitira trazar un plan de
trabajo con miras a la adecuacion. En forma paralela, se recomienda la
concientizacion de todo el personal de la organizaciéon, comenzando por
su directorio.

Determinar un plan de capacitacion permitira ir construyendo el cambio
cultural. Es dificil (por no decir imposible) que se gestionen riesgos
cuando se desconocen cuales podrian ser.

Con el diagndstico se podra construir un registro de actividades de
tratamiento (RAT) y una matriz de riesgo, herramientas para la gestién
de los riesgos asociados a la Ley de Proteccion de Datos Personales.
Recuerden que la ley expresamente sefala: "Los responsables de
datos deberan adoptar acciones destinadas a prevenir la comision de
infracciones..." (Art. 48 Ley 21.719).


https://www.linkedin.com/in/macarenagatica/

ENTREVISTA INTERNACIONAL

Marcos Pueyrredon

El presidente del eCommerce Institute
plantea que el embudo tradicional del
CRO esta cambiando a un modelo tipo
flywheel, un ciclo continuo de nuevas
interacciones entre marcas, empresas

y clientes. “El negocio sigue siendo el
cliente, pero no es la venta del producto
propio hacia él, sino los datos del cliente
y los usos que se le dan”, dice Marcos
Pueyrredon y agrega: “Mi presupuesto
de marketing on y off line lo voy a meter
donde tenga mayor ROAS y eso lo tengo
hoy en retail media”.

Tiene una trayectoria profesional y
académica que se extiende por cerca
de tres décadas. Marcos Pueyrredon

es un referente en economia digital en
Argentina, su pais de origen, y América
Latina. Cofundador y Global Executive
Senior Vice President (SVE) de VTEX,
empresa lider en tecnologia para el
comercio digital con mas de 2.500
clientes en todo el mundo, es también
director en sus versiones presencial y
a distancia de la Maestria en Gestion
Estratégica de Marketing Digital y
Negocios por Internet de la Universidad
de Buenos Aires (UBA), entre otros cargos
académicos.

Su labor como presidente del eCommerce
Institute, el Instituto Latinoamericano

de Comercio Electronico, lo trajo
recientemente a Santiago de Chile

como una de las cabezas de este tour

de force para los amantes del comercio
electronico/digital en Latinoamérica y
que ya lleva 185 versiones en la region
realizadas durante las ultimas dos
décadas. "El evento es una excusa, un
punto de encuentro, que tiene un objetivo
primario que es aumentar la cantidad

y calidad de oferta que cumpla con las
buenas practicas y genere una experiencia
de compra positiva", comenta.

La institucion agrupa a 22 organismos
locales, incluida la Camara de Comercio
de Santiago, para impulsar y desarrollar
el desarrollo del ecosistema digital.

Es, de hecho, quien esta detras de la
existencia de eventos como el Cyber Day
y el Cyber Monday. "Cuando hablamos

de ecosistema hoy es porque impacta a
todas las industrias, con tasas de mas de
dos digitos en ecosistemas maduros. Hoy
en Argentina, Chile, Colombia, Brasil y
México el comercio digital pesa mas de
15%", afirma el presidente del eCommerce
Institute.

Las claves del comercio unificado

De sonrisa amplia, buena conversacion
y flanqueado en su escritorio por cascos
de pilotos de Formula 1 (F1), Marcos
Pueyrredon es un apasionado por la
tecnologia que no duda en presentar a
Lyra, su asistente personal de Chat GPT.

Ademas, cada semana, a través de su
newsletter Digital Commerce Capsule,
analiza en profundidad la industria del
comercio electronico y del marketing
digital.

ENTREVISTA INTERNACIONAL

"Hago la analogia con la F1 porque

para ser rentable y sostenible en la
Industria, la penetracion de los canales
digitales en la cadena de valor hacia el
consumidor final de un retail, una marca
o un emprendedor debe tener un nivel de
profesionalizacion o de implementacion
o uso como el de la F1", sostiene.

¢Qué realidades concretas tiene el
comercio electronico en la actualidad?

El gran desafio es que los canales
digitales sean rentables y sostenibles.
Para lograr eso, tienen que impactar
en todo el negocio. Antes se pensaba
en online y offline. Pero hoy el online
necesita mas al offline que el offline
al online. Atender al cliente digital
solamente por canales digitales es
muy caro. Porque la ultima milla, el
fullfillment y el marketing son caros.

Hoy la demanda es omnicanal y la oferta
es de comercio unificado, que es cuando
integro lo digital con lo fisico. Para poder
llegar a 30% 0 a 20% de comercio digital,
necesito 80% restante. Necesito entregar,
hacer el fullfillment. La solucién para

la omnicanalidad del cliente es unificar
todos los canales que tengo fisicos o
digitales en uno solo. Lo que necesito
para atender a un cliente, B2B o0 B2C, es
tener unificado el stock. Eso permite que
en un solo clic un cliente pueda comprar,
sin importar donde se encuentre el
producto, y que este se pueda entregar.

La rentabilidad del negocio esta en la
rotacion de stock. El stock es la sangre
de un retail. El corazon que la bombea es
el comercio unificado. El esqueleto son
las sucursales fisicas. Y todo lo que es el
sistema nervioso son los clientes. Para
gue ese organismo Vivo se mueva mas
rapido, crezca mejor y esté mas sano, la
sangre tiene que correr mas veces. La
sangre es plata, capital de trabajo.

Una de las formas de generar
rentabilidad es que lo digital me ayude a
acelerar la rotacion de stock del negocio
completo. Y la otra es que el cliente

me compre mas veces. Hoy tengo, en
general, 25% de clientes que vienen por
el canal digital, pero tengo otro 75% que
llega por el fisico.

Con el digital puedo personalizar su
experiencia y lograr que compren mas
veces mas tickets. Eso es el DORO:
Direct Organic Recurring Order.



https://www.linkedin.com/in/pueyrredon/
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“La solucion para la
omnicanalidad del cliente
es unificar todos los canales
que tengo fisicos o digitales
en uno solo”.

¢Qué otra realidad caracteriza al comercio electronico actualmente?

Tenemos una realidad tecnolégica como el comercio conversacional, con el uso
de herramientas como Whatsapp. La interaccion con el cliente ya no es mas via
mail. Es mucho mas humanizada, mas rapida. Ahi se empiezan a utilizar los datos
y se mete la inteligencia artificial. Tengo sus datos y su Whatsapp, pero no las
manos para tener un trato personalizado con el cliente, porque la relacidon es con
personas que estan en distintas formas y momentos entre la oferta y la demanda.

Sin embargo, con |A, con un agente de atencion al cliente, puedo tener un trato
personalizado y ofrecerle al cliente el producto adecuado -porque poseo sus
datos- en forma instantanea. A los 30 minutos de que un cliente sali¢ de |a
tienda online o fisica y no compro, se le puede mandar un mensaje con una oferta
personalizada.

¢Cuales son las grandes tendencias?

La hiper personalizacion. Eso es cuando una persona va a un canal digital y ve
una oferta especifica para ella. Cada cliente, en un futuro cercano, este afio o el
proximo, va a tener una oferta propia. No va a haber una tienda digital igual para
todos.

Eso se logra con IA predictiva. Hoy el dato lo podemos ejecutar y la IA, lo que nos
permite, es darnos la capacidad operativa para poder hacerlo. Si, por ejemplo, el
cliente tiene un perro de cierta raza y edad, va a ver en su tienda digital aquellos
productos que no compro y que estan relacionados con el momento y la edad que
tiene tu perro, en el caso de una mascota. La |A predictiva permite que hasta las
imagenes que vea estén relacionadas con la raza de su perro y no la de cualquiera.

El rol del CRO en el comercio digital

"El funnel tradicional ha muerto. Es obsoleto”, afirma Marcos Pueyrredon, quien
anuncia que la tendenma es ir a "un nuevo funnel, tipo flywheel". El modelo de
conversion, sefiala, "esta evolucionando hacia un formato donde el foco esta en
crear un ciclo continuo de atraccién, interaccion y satisfaccion del cliente.

En lugar de ver a los clientes s6lo como el resultado final del embudo o funnel,
el flywheel los coloca en el centro, aprovechando su satisfaccion y lealtad para
generar recomendaciones, referencias y nuevas interacciones.

Este enfoque circular genera un crecimiento organico y sostenible, ya que cada
cliente satisfecho impulsa mas clientes, alimentando el ciclo. Ese es el nuevo
escenario”.

ENTREVISTA INTERNACIONAL

<<<

¢Como impacta este cambio de paradigma?

EI CRO es cémo logras mayor recurrencia y crecimiento en facturacion. Si cambia
el funnel y el modelo de atribuciones, todo el revenue va a venir a partir de un
nuevo modelo. El negocio sigue siendo el cliente, pero no es la venta del producto
propio al cliente, sino los datos del cliente y los usos que se le dan.

Mi presupuesto de marketing on y off line lo voy a meter donde tenga mayor ROAS
y eso lo tengo hoy en retail media, en market places como Amazon y Mercadolibre,
y no en buscadores o redes sociales. El retail media es una tendencia que vamos a
ver en su apogeo el proximo afo.

éPor que el retail media descentralizado es una tendencia?

El retail media descentralizado esta emergiendo como una tendencia clave, porque
permite a los retailers y marcas interactuar directamente con los consumidores en
puntos de contacto digitales mas alla de plataformas centralizadas tradicionales.
Las marcas necesitan llegar a ellos de manera mas eficiente, aprovechando datos
en tiempo real y optimizando sus campafas publicitarias. La disruptividad de este
modelo radica en que rompe con los intermediarios tradicionales, empoderando

a los retailers para que se conviertan en plataformas de medios por derecho
propio, creando un ecosistema mas agil, rentable y adaptado a las necesidades
cambiantes del mercado.

Esto no solo diversifica las fuentes de ingresos, sino que también ofrece un

control mas directo sobre la experiencia del cliente, la personalizacion de
contenidos y la monetizacion de datos.

“Con IA, con un agente de
atencmn al cliente, puedo
tener un trato personalizado
y ofrecerle el producto
adecuado -porque poseo sus
datos- en forma instantanea’.
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Asi fue el evento
Gestion de
proyectos de IA en
marketing de la
AMDD y Duoc UC

Gestion Siete,
nuevo socio de
la AMDD

El pasado miércoles 4 de junio de llevo a cabo el evento Gestion de
proyectos de IA en marketing, con la organizacion conjunta de la y

El encuentro, iniciativa de la Comision academia de la AMDD, tuvo
lugar en la sede Antonio Varas de Duoc, con la asistencia de mas de
150 personas, entre las que se encontraban expertos en marketing,
profesores, académicos y estudiantes.

Alejandra Ravera, gerente general de la AMDD, fue la encargada de
presentar y guiar las ponencias. Wilson Pais, director de Cloud & Digital
ecosystems en Microsoft Latinoamérica, explico como ha evolucionado
el marketing con respecto a la IA y su relevancia en la gestion de
proyectos en la industria en la actualidad.

"El rol del ser humano en este contexto, es tener un espiritu y mente
critica”, afirmo Pais.

Héctor Lascar, founder & global CEO de Cebra, junto a Diego Avila, VP of
Sales & Partnerships de Atom Colombia, presentaron las soluciones que
en conjunto desarrollan ambas organizaciones para ayudar a lo clientes a
mejorar la experiencia de los usuarios.

“Las industrias concentran su demanda de |A segun la dinamica
comercial”, asi lo afirmo Héctor Bravo, gerente de Data Advance Analytics
& Al de Sonda, quien compartio reflexiones sobre los retos reales y las
oportunidades tangibles para el futuro con la IA.

Por su parte, César Mendoza, consultor asociado experto en inbound
marketing y transformacion digital de Not Agency Solutions, mostro
herramientas de IA para la gestion de proyectos en la industria del
marketing.

Cristian Laiun, Data Science & Engineering Director de Digitas, explico
soluciones que han implementado para redefinir la facturacion dentro de
la empresa, asi como el valor para las agencias de la optimizacion de los
tiempos y el ahorro de recursos en la realizacion de videos.

“La IA esta para usarla, ayudarnos. Se aplica, existe, es verdad. La calve
es incentivar el mindset cultural de la transformacion digital e integrar
equipos”, explico Laiun, quien profundizé en la IA como una herramienta
para ser mas eficientes.

El evento lo cerraron Cristian Ojeda y Mario Ojeda, fundador y CEO

de Simplex, respectivamente, quienes compartieron en tiempo real la
hiperpersonalizacion de la comunicacion con clientes usando IA, a través
del caso Ikea Chile

Gestion Siete Comunicacion Estratégica se une a la AMDD como
empresa asociada.

Fundada en 2022 por Felipe Encinas, periodista con diplomados

en comunicacion corporativa, gestion de marketing y digital

media marketing, esta organizacion asesora a lideres, empresas y
organizaciones a través de una consultoria experta y personalizada en
reputacion corporativa, asuntos publicos, gestion de prensa, manejo de
crisis, comunicacion organizacional, generacion y edicion de contenido y
coaching de ejecutivos.

Gestion Siete basa su labor en una relaciéon de confianza con
sus clientes, mas que en la entrega de servicios estandarizados,
acompafando y apoyando en todo el proceso comunicativo.

Explican que todo lo que se hace o deja de hacer, aquello que se
comunica formalmente y el no decir nada, genera un mensaje que es
codificado de diferentes maneras por los stakeholders, por lo tanto, es
relevante la transparencia, la coherencia y la claridad en la entrega de
informacion.

“Ser parte de la Asociacion de Marketing Digital y Data de Chile es,
primero, un desafio para aportar a la industria desde mi experiencia en
el ambito de las comunicaciones estratégicas, manera de construir una
mejor sociedad a través de un marketing digital responsable y la ética en
la proteccion de datos”, comenta Encinas sobre ser parte de la AMDD.

El fundador de Gestion Siete también afirma que "es una oportunidad
para sequir aprendiendo de las experiencias de los socios de la AMDD,
qgue cumplen un rol muy importante en la sociedad. Ademas, adscribo
100% a sus valores gremiales, como son la ética, la transparencia, la
autorregulacion, la responsabilidad, la colaboracidn, la inclusion y la
sostenibilidad”,/jpuntualiza.
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https://www.amddchile.com/
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Ya han pasado mas de 300 afios desde
qgue Sir Isaac Newton nos demostro que
el universo podria ser descrito con tres
simples leyes. Entre ellas, la tercera
profesa que “por cada accion, hay una
reaccion igual y opuesta”.

Luego de un largo tiempo, esta ley de

la fisica moderna nos invita a aplicarla

en conceptos no-fisicos, de materias
blandas y ciencias no deterministas como
el marketing y, mas especificamente, el
marketing digital. Una disciplina que, sin
guerer, utiliza el mismo precepto, pero
ahora desde un punto de vista menos
cientifico como lo es la fisica y mucho
mas experimental.

Cuando realizamos cualquier estrategia

y aplicamos acciones de marketing, lo

gue estamos buscando es entregar el
mayor valor posible al mercado y sus
consumidores, pero ,qué pasa cuando
todo ese esfuerzo se ve mermado por
numeros en rojo u objetivos no cumplidos?

Muchas veces somos ciegos frente a
nuestro éxito y nuestra vision se sesga en
el momento de recibir los resultados. La
iIncansable busqueda de esa venta o de
esa campafa impecable que sentiamos
gue traeria los mas jugosos y dulces
frutos una vez terminada, nos limita unay
otra vez a no entender que muchas veces
no estamos midiendo lo que corresponde
medir, nos desesperamos con tan sélo no
entender qué paso o qué error cometimos
en el camino.

El tema es que muchas veces no es que
hayamos cometido errores, tan solo
medimos mal, pusimos el termémetro
donde no correspondia, quisimos ventas
y logramos seguidores: ,es acaso una
mala accion o es tal vez una accion mal
medida en donde no nos adelantamos lo
suficiente a su reaccion?

El CRO no es mas que entender, en una
suerte de laboratorio de pruebas, cual
es el mejor camino para lograr nuestros
objetivos. Es una busqueda, es una
mejora continua a nuestros procesos.

Cuando hablamos de herramientas,
tenemos un sinfin de ellas, una mas
tecnoldgica que otra. Muchas veces,

al implementarlas, nos damos cuenta
de que no sabemos como desarrollar
una estrategia basada en CRO, que la
herramienta "nos quedd grande” y esto
no es por que seamos malos dentro de
nuestro campo o que el cliente no sepa
bien cuales son sus objetivos.

El problema es que estamos alejandonos
de ese concepto inicial que nos ayuda a
modelar nuestro mundo, nos perdemos
en sobre pensar en vez de, naturalmente,
volver a esa reaccion que tuvo nuestra
accion.

<<

COLUMNAS

CRO en el
marketing
automotriz:
una hecesidad
estratégica

Javier Castellén
Marketing team lead en Inchcape
Americas

En un entorno donde el primer contacto con una marca automotriz ocurre, casi
siempre, en el mundo digital, la optimizacién de la tasa de conversiéon (CRO)
se ha vuelto un pilar estratégico y no solo tactico. Ya no basta con sdélo atraer
visitas; el real objetivo es poder convertir esas interacciones en oportunidades
reales de negocio.

A diferencia de industrias como el retail o el e-commerce, donde la conversion
suele ser un poco mas rapida, directa y transaccional, el journey del cliente
automotriz es profundo, reflexivo y de largo plazo.

En este sector la compra rara vez es impulsiva, es una decision evaluada en
familia, influida por el estilo de vida, necesidades especificas, etapa vital y, por
supuesto, presupuesto.

Por eso, una estrategia de CR
o reducir formularios, sino
cliente y disenar exper

Desde mi experien
errores minimos
extensos, jerar
visibles.

los cual
califica


https://www.linkedin.com/in/gonzalojo/
https://www.linkedin.com/in/javiercastellon/
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resultados concretos y sostenibles.

La evolucion del CRO en la era digital
ha sido dinamica. Si antes se enfocaba
en ajustes puntuales dentro de un sitio
web, hoy exige una mirada integral. Con
la omnicanalidad, la sofisticacion del
consumidor y la creciente competencia
por captar su interés, las marcas deben
adoptar estrategias que aborden toda

la experiencia de usuario. Esto implica
integrar analisis de comportamiento,
pruebas sistematicas, personalizacion y
automatizacion para optimizar cada punto
de contacto.

Una estrategia efectiva de conversion
comienza con entender a fondo como
navegan las personas. Herramientas de
analisis permiten observar patrones de
interaccion que revelan puntos de friccion
o abandono. Este conocimiento es clave
para ajustar contenidos, estructuras y
flujos de navegacion de manera precisa,
mejorando el desempefo de campanasy
embudos digitales.

La experimentacion es otro componente
esencial. Las pruebas A/B o multivariantes
permiten comparar versiones de
contenido, disefio o call to action,
identificando cuales generan mejores
resultados. Esta validacion constante,
basada en datos, reduce la incertidumbre
y mejora la toma de decisiones.

olo
Ing

oS

amica también
al. Adaptar el
po real, segun el
rfil del usuario, eleva
ncia de cada interaccion.
O genera mayor compromlso Y,
en consecuencia, mejores tasas de
conversion.

Por su parte, la automatizacion permite
escalar experiencias personalizadas,
entregando mensajes oportunos segun

el comportamiento de cada usuario. Esta
combinacion de pertinencia y eficiencia
no solo mejora el rendimiento, sino que
también construye relaciones mas solidas
y duraderas entre marcas y personas.

Nuestro enfoque parte de entender al
usuario como el centro de toda estrategia
digital. A través del analisis, la creatividad
y el uso inteligente de datos, disefiamos
soluciones que no so6lo mejoran
indicadores, sino que fortalecen vinculos
y generan valor a largo plazo.

La optimizacion de la tasa de conversion
no es una tactica aislada, sino una
cultura centrada en la mejora continua.
Es momento de que las marcas evallen
sus estrategias digitales y consideren
como una vision integral del CRO puede
transformar su rendimiento. El camino
hacia una experiencia mas eficiente,
relevante y rentable comienza con esa
decision.

COLUMNAS

Click to in,
click to out

Sebastian Berrios
Salinas

Social media
manager de Inbrax

Vivimos en una época donde lo digital y la publicidad estan completamente
integrados a nuestra vida cotidiana. Entre plataformas, aplicaciones, sitios
web y redes sociales, interactuamos constantemente con un ecosistema
digital que nos acompafa a diario.

En este entorno, las plataformas publicitarias y las herramientas de
marketing han perfeccionado la capacidad de atraer trafico con altos niveles
de éxito, ?ogrando que el click to in —ese primer ingreso a un sitio— ocurra
con fluidez y rapidez.

Pero el verdadero desafio viene después: convertir ese clic en una accion
efectiva y de calidad, y no simplemente en una salida veloz. Para lograrlo,

es necesario construir un ecosistema digital cohesionado, donde cada
elemento —landing page, contenido, velocidad de carga, textos, experiencia de
usuario, llamados a la accion y formularios— funcione de manera articulada
para guiar al usuario en un viaje fluido y orientado a la conversion.

Es tentador enfocarse unicamente en los KPl'y métricas de atraccion, que
con una buena inversion en medios puedenuc

realmente marca la diferencia es
donde el CRO (Conversion R
una simple tactica, sino

Optimizar para la cor
ofrecemos al otro
que el usuario tg

En el mundo
verdadero d
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en la captacion de trafico. Métricas como
las impresiones y los clics eran los reyes,
pero a menudo dejaban un vacio en la
comprension de qué ocurria después del
clic. ¢Se traducia ese trafico en clientes
reales? ;Se estaban aprovechando al
maximo los presupuestos publicitarios? La
respuesta, con demasiada frecuencia, era
un incierto "depende”.

Es aqui donde la inteligencia artificial (IA)
emerge no solo como una herramienta,
sino como la prometida perfecta que
busca ser la compaiiera de vida que
permita redefinir las estrategias de CRO.

La IA se presenta como la aliada ideal:
analiza datos, identifica patronesy
sugiere estrategias para optimizar

la conversion. EI CRO confia en sus
recomendaciones para captar clientes 'y
mejorar la experiencia de usuario, en un
mundo donde la atencion es escasa y la
cantidad de datos desafia las capacidades
humanas.

Como en toda buena relacion viene la
etapa de convivencia, donde ambos deben
aprender a entenderse y complementarse.

ptimizar
ambién automatiza
, liberando al CRO para
cisiones estratégicas.

argo -como en toda relacion- no
odo es color de rosa. Surgen desafios
como la gestion ética de datos, la
dependencia tecnoldgica y la necesidad
de mantener el togue humano en las
relaciones comerciales. La terapia de
pareja, en este caso, puede ser la revision

constante de resultados y la actualizacion

de algoritmos para evitar desajustes.

Finalmente, ambos miran hacia el futuro
con optimismo. La IA evoluciona, aprende
y se adapta, mientras el CRO sigue
Innovando en nuevas estrategias. Juntos
planean un futuro donde la tecnologia y
la creatividad humana se entrelazan para
lograr un crecimiento sostenible y una
experiencia de cliente excepcional.

En OMG Chile creemos que esta union
entre CRO e IA no solo es inevitable,

sino necesaria para enfrentar los retos
del mercado moderno. Y, como en toda
relacion duradera, la clave esta en la
confianza, la comunicacion y la voluntad
de crecer juntos.

AGENTE
NORMAN

/\
™
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REPORTAJE

Inteligencia
artificial
y CRO

Precision y personalizacion
en tiempo real

Actuar en tiempo real, ser proactivo, mas rapido
y enfocado en |la hiper-personalizacion de los
usuarios, son algunos de los efectos que la |IA esta
trayendo en las estrategias de CRO. Tres expertos
analizan como las nuevas tecnologias ayudan a
mejorar las tasas de conversion.

En una estrategia de CRO (Conversion rate optimization), cada plataforma
digital cumple un rol especifico y complementario dentro del viaje del
usuario. Deben, como dice Julian Galeano, CEO de Mediatica, agencia
digital de medios con fuerte presencia en América Latina, "minimizar la
friccion al momento de generar acciones de valor, guiando al usuario
hacia las acciones deseadas y evitando que abandone el activo digital sin
convertir".

El sitio web funge como centro o ancla de las acciones enfocadas en la
conversion, el whatsapp ayuda a la interaccion rapida entre empresa y
cliente, y el correo electréonico puede impulsar decisiones pendientes,
reforzar argumentos de valor para realizar una compra o reactivar el
contacto con el usuario.

La clave, sefialan los expertos, esta en lograr que estas plataformas
funcionen juntas. "Cuando se analiza la optimizacién de la conversion
(CRO) de manera integral, no se trata de mejorar un solo punto de
contacto por separado, sino de conectar todos de forma que la experiencia
del usuario sea fluida y coherente”, explica Linda Ruiz, directora regional
de MGID Latam, plataforma publicitaria para anuncios nativos, de display
y video.

REPORTAIJE

Linda Ruiz

Julian Galeano

Laura Flores

En los ultimos anos, todo esto esta teniendo un cambio radical con el uso de
la inteligencia artificial (IA). “La IA no sélo optimiza, sino que revoluciona el
desempeno de las estrategias digitales tradicionales en la web, WhatsApp
y el correo electronico, transformando enfoques reactivos en proactivos y
masivos en hiper-personalizados”, apunta Julian Galeano.

En la web, por ejemplo, se puede personalizar toda la experiencia en forma
dinamica, desde el disefio hasta el texto y las ofertas, basandose en el
comportamiento en tiempo real del usuario.

Por su parte, los asistentes virtuales de Whatsapp impulsados por IA
pueden responder, guiar e incluso cerrar ventas sin intervencién humana,
aprendiendo de cada interaccion para optimizar futuras respuestas.

En el caso del correo electronico, la IA se puede encargar desde las pruebas
sobre el asunto hasta la segmentacion y la optimizacién del tiempo de envio.

"El uso de inteligencia artificial en proyectos de CRO permite escalar con
agilidad y actuar en tiempo real. Desde el analisis de datos, la IA identifica
patrones y genera insights, al procesar grandes volumenes de informacion
en tiempo real, lo que alimenta motores de personalizacién capaces de
adaptar dinamicamente contenidos, ofertas o incluso la experiencia visual
del sitio segun el perfil, historial e intencion del usuario. Esto no sélo mejora
la experiencia, sino que también acelera el camino hacia la conversion”,
explica Laura Flores, gerente general de iProspect, empresa especializada en
CRO, SEO (search engine optimization), SEM (search engine marketing), web
analytics y marketing automomata, entre otras disciplinas.

La IA puede generar
ideas, pero los humanos
aportan el contexto,

la creatividad y el
pensamiento critico.
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Superando obstaculos

Son varios los cuellos de botella que la inteligencia artificial ayuda a
solucionar en las estrategias de CRO. Uno de los principales es la velocidad.
“El CRO tradicional requiere mucho tiempo: crear hipotesis, configurar
pruebas y esperar los resultados. La IA automatiza gran parte de este
proceso, identificando tendencias y oportunidades de optimizacion mucho
mas rapido que nosotros”, explica Linda Ruiz.

También, agrega la ejecutiva de MGID Latam, ayuda con el escalamiento

y la complejidad: "Cuando se Ilevan a cabo docenas de campafas en
varios mercados, plataformas y creatividades, es imposible gestionarlas
manualmente. La IA puede supervisar el rendimiento, detectar problemas e
incluso ajustar las estrategias de entrega en tiempo real".

Otra ventaja es su capacidad para que las agencias puedan producir anuncios
a escala, manteniendo la personalizacion. A través del uso de algoritmos de
aprendizaje automatico, puede analizar miles de puntos de datos por usuario
(comportamiento de navegacién, historial de compras, datos demograficos,
interacciones previas) y generar ofertas, recomendaciones y contenido
dinamico en tiempo real para millones simultaneamente.

A su vez, uno de los principales obstaculos de las estrategias de CRO ha
sido la gran cantidad de tiempo y esfuerzo necesarios para analizar datos

y ejecutar pruebas. "El uso de IA permite automatizar el procesamiento de
grandes volumenes de datos en tiempo real, identificar patrones relevantes
y priorizar oportunidades de optimizacion sin depender exclusivamente del
analisis manual o de recursos técnicos escasos”, asegura Laura Flores.
También -agrega la gerente general de iProspect— la |IA apoya en la
resolucion de “fricciones que existen en canales de contacto” como
WhatsApp o los sitios web, donde muchas veces los usuarios abandonan los
procesos por falta de respuestas oportunas o experiencias poco relevantes.
En este sentido, el uso de asistentes virtuales, motores de busqueda interna

inteligentes o recomendaciones automatizadas ayudan a mantenerlos
avanzando hacia la conversion.

“El CRO tradicional requiere mucho
tiempo: crear hipoétesis, configurar
pruebas y esperar los resultados.

La IA automatiza gran parte de este
proceso, identificando tendencias y
oportunidades de optimizacion mucho
mas rapido que nosotros”

No es magia

La IA es deslumbrante, pero no hay que dejarse cegar por ella. No es una
solucion plug and play. "Desde mi experiencia, uno de los errores mas
frecuentes —y peligrosos— es pensar que la |ntel|gen0|a artificial, por si sola,
es una solucién magica que va a ‘cambiar el juego' o 'llevar mi negocio al
siguiente nivel' sin mayor esfuerzo”, comenta Laura Flores.

Como dice Linda Ruiz, se podria caer en el "efecto GPS": seqguir sus
directrices, aunque la IA no capte bien el contexto de la situacion o de la
empresa. "Necesita direccion y definir objetivos claros, alimentarla con los
datos adecuados y vigilar sus decisiones”, comenta.

Otro error habitual, subrayan, es integrar la IA sin tener una base de

datos sana ni una estrategia clara. “Si los datos estan mal estructurados,
desactualizados o no estan conectados entre plataformas, por mas |A que
pongamos sobre la mesa, los resultados seran poco confiables o irrelevantes.
Lo mismo ocurre cuando se intenta implementar soluciones de IA sin tener
claros los objetivos del negocio o los puntos criticos del funnel: la tecnologia
puede optimizar procesos, pero no decide qué es lo importante en nuestro
negocio”, explica Flores.
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BBDO Chile y Carat
Chile reconocidos

en el estudio
Agency Scope
Chile 2025

BBDO Chile y Carat Chile, ambas
empresas socias de la AMDD, lideran
sus categorias en el estudio Agency
Scope Chile 2025.

La filial de Chile de BBDO es |a agencia
creativa lider de Chile en los rankings
de percepcion del mercado y de opinion
de profesionales de agencias.

Carat Chile es |la agencia de medios _
lider del pais en el ranking de opinion
de valoracion de clientes.

César Vacchiano, presidente y CEO, y
Frédéric Messina, research manager
de SCOPEN, entregaron los trofeos

de BBDO Chile a Pablo Leiva, CEQ,
Romina Pasqualetto, directora general
de cuentas, y Alvaro Becker, director
general creativo y socio. Asimismo,

a Daniela Cori, managing dlrector,dy
Alejandro Garcia, gerente general de
Carat Chile.

“Que nuestra industria, colegas y
mercado del marketing nos premie

es un gran orgullo que nos motiva a
seguir enamorados de lo que hacemos.
De garte de toda la gente que trabaja
en BBDO CHILE, gracias por este
reconocimiento”, compartio Leiva.

Por su parte, a través de un post

en LinkedlIn Cori afirmé: "ver que el
compromiso que veo cada dia del
equipo de trabajo de Carat se refleje
en la valoracion de nuestros clientes,
es tremendamente gratificante”, y
agradecio al equipo afirmando "que
se aprecien atributos que creemos
como agencia que son claves en
una estrategia efectiva, como el
entendimiento del consumidor y la
Investigacion, me llena de orgullo”.

Sobre este ranking, Garcia publico que
"este reconocimiento refleja el trabajo
riguroso, la conexion con los clientes
y el compromiso de todo dentsu por
generar Impacto real".

Agency Scope Chile es un estudio
bienal que analiza las tendencias en las
relaciones entre los avisadores y sus
agencias, ademas de la percepcion e
imagen de las agencias, con entrevistas
realizadas_a mas de 350 responsables
de marketing y profesionales de
agencias creativas en Chile.

sinple
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Carolina Pinheiro
sera jurado

en Cannes Lions
2025

Carolina Pinheiro, CEO de Inbrax y secretaria del directorio de la AMDD, ha sido
seleccionada como jurado de la categoria Brand Experience & Activation en
Cannes Lions 2025.

Pinheiro participara en la etapa shortist junto a otros 38 destacados
profesionales del marketing, la creatividad y la publicidad.

El Festival Internacional de la Creatividad se llevara a cabo del 16 al 20 de junio
de 2025, con la asistencia de personas el mundo como un espacio de encuentro e
intercambio, con aprendizajes, experiencias y conexiones inigualables.

Cannes Lions premia los trabajos lideres de la industria y lideres de opinion
influyentes, invitando a los asistentes a vivir de primera mano las marcas mas
iImportantes o llevar los negocios a un escenario mundial.

Desde Inbrax afirman que la participacion e Pinheiro es un reconocimiento a
su talento, vision estratégica y compromiso con la creatividad que genera un
impacto real.

@
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MooV presento
charla sobre
creatividad 4.0:

innovando con IA

generativa

El 9 de mayo se Ilevo a cabo el encuentro Creatividad 4.0: innovando
con |A generativa, primera charla de Moov para pensar el presente y
futuro de la industria del marketing y la publicidad.

En el encuentro, los asistentes compartieron ideas y preguntas junto a
distintas marcas y rubros, lo que permitié un espacio de networking e
intercambio.

Los speakers invitados, Andrés Alcalde, chief strategy & innovation
officer en Moov Media Group, Cecilia Galaz, managing director en Moov,
y Ronnie Mufoz, subgerente de growth en Caja Los Andes, abordaron
diferentes temas claves como el impacto de la IA en la estrategia, las
herramientas de IA en el desarrollo creativo y compartieron casos de
uso concreto en creatividad.

A través de herramientas avanzadas, mostraron como la |A permite
crear contenido hiperrealista a partir de simples prompts de texto,
optimizando los procesos y mejorando la eficiencia en tiempos y costos.

Esta es una de las claves que compartieron durante el evento,
enfatizando en el rol de la |A en la operacion, desde el desarrollo de
briefs hasta la calendarizacion de contenidos, ayudando a automatizar
tareas repetitivas para que los equipos puedan enfocarse en las tareas
estratégicas.

En ese sentido, explicaron el uso de agentes GPT personalizados para
analizar grandes volumenes de datos, definir territorios de marcas,
descubrir insights y oportunidades de posicionamiento.

También, profundizaron en el uso de IA para crear animaciones, videos
a partir de fotos estaticas, contenidos desde prompts, y locuciones,
abriendo las posibilidades a la creatividad con costos y tiempos
reducidos.

Finalmente, enfatizaron en que lo mas importante es que la IA permite a
los equipos concentrarse en lo estratégico, generando un impacto mas
significativo que se ven reflejados en importante ajustes de tiempos y
costos.

NUESTROS SOCIOS

Sodimac lanzé
una pintura

que purifica

el ambiente al
interior del hogar

La marca Kolor, codesarrollada por Sodimac con la startup chilena
Photio, incorpord al mercado una nueva linea de esmalte al agua que
contribuye a purificar el ambiente al interior del hogar, al eliminar toxinas
del aire dafninas para la salud y el medioambiente.

Es la inica marca de pintura con esta propiedad que se comercializa
en el pais que ademas incorpora nanotecnologia. Cuando esta pintura
aplicada en los muros toma contacto con la luz natural o artificial
produce una reaccion fotoquimica que descontamina el aire, beneficio
gue permanece durante toda la vida util de la pintura.

La reaccion fotoquimica generada imita de forma parcial la fotosintesis
de arboles y plantas. De esta manera, pintar una habitacion con un galon
de pintura tiene un potencial es contaminante de seis arboles maduros.

El lanzamiento de este producto implico mas de dos afios de trabajo y
pruebas para validar sus propiedades, las que fueron acreditadas por

el Laboratorio de Materiales Cataliticos de la Pontificia Universidad
Catolica de Chile. En tanto, la tecnologia Photio ha sido validada y
certificada por diferentes universidades y laboratorios en Chile, Estados
Unidos y Europa.

Las pruebas determinaron que este esmalte al agua transforma gases
como el metano y monoxido de carbono, contaminantes presentes en el
aire, en sustancias sin riesgos para la salud o el medioambiente. Cabe
destacar que el metano es uno de los gases de mayor responsabilidad en
el calentamiento global.

Este nuevo producto tiene un alto poder cubriente, esta disponible en
tiendas y canal digital de Sodimac. Es parte de la oferta de la empresa de
mas de 6.450 alternativas diferentes en articulos y servicios sostenibles.

Sodimac ofrece otra soluciéon con tecnologia Photio, un
impermeabilizante fibrocemento Kolor para el exterior. La compafia
evalua ampliar esta nanotecnologia a otros productos Kolor.
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e -

Cristian Latorre

“Somos muy

eficientes cuando
tratamos de
optimizar la
conversion”

ENTREVISTA NACIONAL

El gerente de Fmedia de Falabella

Chile, relata su experiencia en lograr los
objetivos de las marcas y vendedores

que comercializan sus productos a través
de medios digitales. Con mas de 3.000
integrantes entre sellers y marcas, y un
sitio web con mads de 60 millones de visitas
mensuales, busca que el CRO entregue
experiencias de compra unicas, resultados
de los planes de medios relevantes y venta
para el seller del mas alto nivel. “Le hablamos
al cliente que la marca quiere, de manera

segmentada, precisa

Cristian Latorre lleva cerca de 17 anos
en el mundo del retail, trabajando

en marcas deportivas y empresas
multinacionales como Cencosud y
Ripley. Desde hace poco mas de dos
anos es el gerente de Fmedia, la vertical
de retail media de Falabella Chile.

“Somos la agencia de las marcas
dentro de Falabella, tanto de aquellas
en las que Falabella compra, invierte
y almacena, como también de los
sellers de nuestro market place. Nos
preocupamos de hacer publicidad

y darles visibilidad a mas de 3.000
sellers y marcas. Tratamos de generar
campanas publicitarias, tanto fisicas
como digitales, para que vendan mas,
tengan mayor visibilidad y les sea lo
mas rentable posible su inversion en
marketing”, explica.

Fmedia, detalla Latorre, es actualmente
una plataforma omnicanal que
funciona en un formato 360°, donde se
pueden hacer campafas en pantallas

y elementos de tienda, en la web, en
plataformas como Google y Meta, o a
través de planes CRM, gracias a una
rica base de datos de ocho millones de
clientes contactables.

De la venta que realiza Falabella a
través de Falabella.com, 10% pasa

por algun servicio de Fmedia (banner,
Whatsapp, mail, sponsor product, etc.).

“Tenemos diversos productos y
servicios dentro de la pagina que
tratan de buscar mas visibilidad para
las marcas y generar mayores ventas.
Le hablamos al cliente que la marca
quiere, de manera segmentada, precisa
y con data transaccional, ya que
tenemos el ultimo clic de cada cliente.
Toda la gestion tiene reporteria y
métricas”, agrega el ejecutivo.

¢Qué rol desempena el CRO para un
retail media como ustedes?

El retail media ataca todo el funnel:

el upper, el medium y el lower funnel.
Somos muy fuertes en el lower, porque
tenemos el ultimo clic de la transaccion
y ahi generamos una visibilidad mucho
mayor. Por ende, somos muy eficientes
cuando tratamos de optimizar la
conversion. Como la data es en lineay
sé quién es el cliente que esta entrando
a la pagina web, podemos optimizar
nuestras campafnas para tener un
mejor ROAS y una mejor conversion de
cara al aumento de ventas y clientes
potenciales que tiene el sitio.
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¢Cuales son los objetivos que se
plantean a nivel de CRO?

Mas que los objetivos de Fmedia,
hacemos campafas de acuerdo a los
objetivos de cada marca y seller. La
marca nos pone el desafio en la mesa
y nosotros, como equipo, salimos a
buscar los mejores productos que tiene
Fmedia para lograrlos.

Se nos puede acercar y decir que quiere
hacer una campafa enfocada en el
lower funnel, en conversién solamente.
O puede decir que quiere una campafa
mucho mas full funnel, ir a clientes
nuevos. Los objetivos pueden no
solamente ser conversiones, sino la
visibilidad de un producto nuevo o el
alcance.

éCuales son los servicios que mas
utilizan?

Depende de qué parte del funnel quiere
atacar la marca. Si es en la parte baja,
los productos patrocinados dan mucha
visibilidad, clics y ventas. Los ROAS de
las campafas de sponsor products en
Fmedia son cercanos a 10 o 12 puntos,
por lo que es un muy buen producto
para ir a buscar conversion.

En segundo lugar, tenemos toda
nuestra bateria de productos CRM que
performan realmente bien, tenemos un
equipo de Bl dedicado a esta vertical de
Fmedia.

Después, si quiero dar awareness,
tenemos los banners, los espacios del
home y campafias que les realizamos a
las marcas en Google o Meta.

Segmentamos los banners para que

su impresion esté destinada a la gente
que, en realidad, desea llegar la marca.
Puede ser para un nicho pequefo, pero
eficiente.

ENTREVISTA NACIONAL

éQué lecciones han aprendido en este proceso del CRO en Fmedia?

Son un sinfin de aprendizajes. El retail media en el mundo lleva unos siete a
ocho afos y en Chile llevara cuatro o cinco. Constantemente aparecen nuevas
tecnologias: nos damos cuenta de que nos vamos quedando cortos con algunas
y aparecen otras mucho mas eficientes. Entonces, nos vamos moviendo de
acuerdo a lo que el cliente —la marca del seller— necesita. Tratamos de ir
construyendo y optimizando los avances de la tecnologia que hay en el mundo.
El equipo de Bl trabaja muy de la mano con el de retail media.

éCuales son los principales desafios?

El primer desafio es algo muy bueno para la industria: casi todos los retailers
estan con su equipo de retail media. Eso genera competencia y la competencia
para mi es sana, porque ves como todas las empresas van teniendo esta
vertical y avanzan en estas tecnologias. Me gusta la competencia porque eleva
la industria. Eso nos desafia como Fmedia a sequir creciendo, sorprendiendo y

Hoy en Falabella.com hay mas de 60
trayendo nuevas tecnologias.

millones de visitas mensuales. Es una
gran cantidad de gente que navegay
que participa en la pagina. Ademas, es
una de las paginas con mayor tiempo de
estadia del cliente. Al estar mas tiempo
navegando, le puedes ir mostrando
mayores oportunidades y servicios,
nuevos productos y promociones.

Después, estan los competidores de afuera. Hoy son cada vez mas relevantes
los e-commerce asiaticos y de Estados Unidos o los de las mismas marcas.
También el cliente sabe y cotiza mucho mas. Se da vueltas antes de la compra,
entonces uno tiene que brmdar una experiencia impecable para que esté
contento comprando con nosotros.

Nosotros nos preocupamos de ser especialistas en las areas en las que
trabajamos, no solamente en productos y en traer las mejores marcas, sino
también desde la vertical de retail media, con una contratacion del servicio
qgue sea eficiente y sencilla, que el resultado y las métricas de la reporteria
sean de facil lectura y rapida entrega en pro de que la marca y el seller queden
contentos con la publicidad que estan haciendo con nosotros.

¢Como les ayuda el uso de la
inteligencia artificial?

La IA la utilizamos principalmente de
dos maneras. Una, en todo lo que es el
business intelligence (Bl). En el servicio
de e-mails, estamos trabajando con
Simplex, que nos esta ayudando a que
los correos sean mucho mas efectivos y
atractivos de cara al cliente al que se le
esta enviando.

¢Hay alguna tendencia que se esté dando afuera?

Hay mucha fuerza en que la marca se autogestione, que haya una plataforma a
través de la cual pueda hacerlo. Eso sirve para el long tail, para que los sellers
que son mas pequefos puedan gestionarse e ir avanzando en esa vertical.
También usamos inteligencia artificial
en el algoritmo de la pagina para ir
mostrando los sponsored products -los

productos que estan patrocinados— de
una mejor manera.

“Falabella es una marca multiespecialista,
que se preocupa de innovar y entregar una
experiencia omnicanal, siempre con el cliente
en el centro. Si bien el mundo digital es muy
importante, hoy dia es relevante la experiencia

é¢Como Io?ran asegurar que una
persona, finalmente, compre?

Con métricas y reportes detallados.
Aquellas que entregamos al momento
en que se termina el plan de medios,
corresponden efectivamente a la venta
que se genero a partir del servicio que
se contrato. Todos los servicios vienen
con sus KPI, sus CTR, impresiones, clics
y ROAS, dependiendo de las métricas de
cada servicio.

que el cliente comprador puede tener en la

tienda, en la pagina web o en la aplicacion.

Ademas, siempre pensamos como hacemos

para que al seller, a la marca le vaya bien y
esté contento con los resultados”.
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cPor qué usar
Microsoft Clarity?

Nicolas Andrade
Media director de
Cebra

Carlos da Silva
Planificador de medios
de Mediatica

Microsoft Clarity es mi herramienta favorita para
CRO por ser 100% gratuita, sin Iimite de trafico y por
combinar mapas de calor y grabaciones de sesion en
una uUnica plataforma.

Adicionalmente, identifica de forma automatica rage
clicks, zonas frias y otros puntos de friccion, lo que nos
ayuda en Cebra a generar hipotesis de optimizacion
basadas en comportamiento real.

En un caso practico con uno de nuestros clientes
enfocado en generacion de leads, detectamos con Clarity
un rebote de +21% tras clics reiterados en un titular.
Luego de redisefar la seccion y validar el cambio con un
A/B testing, observamos un incremento de 16,2% en los
formularios completos (+160 leads extra en menos de un
mes).

Otro punto importante es la integracion nativa con GA4
y la facilidad para exportar datos en CSV que nos ayuda
a cruzar insights cualitativos y cuantitativos con minima
complejidad técnica, asegurando mejoras tangibles.

Clarity se integra facilmente con Tag Manager
y Google Analytics. Ofrece un analisis mucho
mas detallado del sitio web, permitiendo a los
usuarios obtener informacion precisa sobre su
rendimiento.

Uno de sus grandes beneficios es la posibilidad
de agregar un numero ilimitado de sitios web
para su analisis, sin restricciones. Ademas,
genera reportes automatizados mensualmente,
facilitando el seguimiento y la optimizacion
continua.

Oscar Inostroza
Director de marketing
de LFI - Agencia de
Marketing 360

ENCUENTRA
TU LUGAR
EN EL MUNDO

ESTUDIA INGENIERIA EN MARKETING DIGI

VISIONES

Si bien Google Analytics es quizas la
herramienta base que no puede faltar

a ningun CRO, Microsoft Clarity es una
excelente alternativa para conocer como esta
interactuando la audiencia con nuestra web.

Las grabaciones de video de las sesiones de
los usuarios permiten visualizar el porcentaje
que llega a cada seccion de una landing, en qué
zonas realizan clics y donde hay clics muertos,
entre otros factores.

Ademas, se integra con plataformas como
Google Analytics, Google Ads y Microsoft Ads.
Lo mejor, para mi, es su interfase de |A que
permite que la propia plataforma entregue
recomendaciones en base los datos, lo que la
hace amigable incluso para alguien que no sea
experto en la materia.

Otra ventaja de Clarity es que es una
plataforma gratuita, lo que la vuelve muy util
frente a otras aplicaciones similares como
Hotjar, cuyo costo escala a medida que se
necesita hacer seguimiento a un mayor numero
de sesiones diarias.

TAL .l

Disena estrategias integrales que aporten valor a las marcas.
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cCual es tu
herramienta de
CRO preferida
y por qué?

Gonzalo Aburto

Head of digital & media
de Metrix en Moov
Media Group

VWO es nuestra herramienta de CRO (Conversion Rate Optimization u optimizacion
de la tasa de conversion) favorita, principalmente porque nos permite validar

con precision si los cambios que hacemos realmente mejoran la experiencia

del usuario. Lo que mas valoro es su capacidad para ejecutar tests A/B de forma
rapida, confiable y con datos estadisticamente significativos.

Desde nuestra mirada de growth marketing, entendemos el CRO no como una etapa
aislada, sino como un proceso continuo de experimentacion e iteracion que nos
permite escalar resultados a través del tiempo. En este contexto, VWO ha sido clave
para convertir hipotesis en aprendizajes concretos que impulsan el crecimiento
sostenido del negocio.

En el mundo del CRO, muchos se dejan llevar por |la intuicion y hacen cambios que
creen beneficiosos, pero sin pruebas, esto puede jugar en contra. Con VWO hemos
podido transformar esas suposiciones en hipotesis concretas y ponerlas a prueba
antes de actuar, en linea con una cultura de experimentacion que es central en
cualquier estrategia de growth.

A partir de toda la informacion que recogemos —tanto los datos numéricos como
los comportamientos observados en herramientas como Microsoft Clarity—
identificamos posibles puntos de friccion o elementos que podrian estar afectando
la conversion. Sobre esa base planteamos una hipotesis de mejora, es decir, una
idea que creemos que podria facilitar el recorrido del cliente.

Una vez que esta definida, la ponemos a prueba mediante un test A/B en VWO,
donde comparamos la version actual de la pagina con una nueva que incorpora los
cambios propuestos.

Esto nos permite medir con precisiéon cual de las dos versiones funciona mejor.
Si la hipotesis se confirma, implementamos los ajustes con la seguridad de que
generaran un impacto positivo.

Los resultados que hemos obtenido validan esta metodologia: en algunos proyectos,
las mejoras que implementamos después de los tests han logrado aumentos de
conversion de hasta un 14,64%. Esto confirma que basar la optimizacion en datos
reales, y no en suposiciones, es la mejor forma de avanzar cuando se busca escalar
el impacto de manera sostenible y constante.

CASOS DE EXITO

GWM Chile:
Mejorando la
experiencia digital
para impulsar la
conversion

Durante el primer trimestre de 2024, el equipo de marketing digital de Inchcape implemento una
serie de mejoras clave en el sitio web de GWM Chile, con el objetivo de optimizar la experiencia
del usuario, facilitar la navegacion y aumentar las conversiones asociadas a pruebas de manejo
y cotizaciones.

Uno de los principales desafios era mejorar la visibilidad de las acciones claves que un_
cliente potencial puede realizar en el sitio: agendar un test drive o solicitar una cotizacion.

Para ello, se redisefiaron elementos de navegacion y se incorporaron llamados a la accion
visibles desde la pagina de inicio. También se reorganizo el menu principal, incluyendo accesos
directos a modelos hibridos y a nuevas secciones como Testimonios GWM.

A nivel funcional, se reforzé la presencia de botones secundarios en las fichas de producto
$PDP), especialmente en los modelos con opcidn de test drive. Esta accion permitio reducir la
riccion en el journey del cliente, mejorando el acceso a las acciones comerciales prioritarias.

Los resultados fueron evidentes tras la implementacion:

® 621% de aumento en leads de test drives generados desde paginas de productos.
® 25% de incremento en cotizaciones generales generadas desde el sitio.
® Mas de 8.500 visitas a la nueva pestaina de modelos hibridos en menos de cinco semanas.

® Engagement Rate del sitio mejorado significativamente, acercandose
al estandar deseado de 60%.

Estas mejoras no solo permitieron fortalecer el posicionamiento digital de GWM en Chile,
sino que también contribuyeron directamente a la eficiencia de la inversion en medios y a la
calidad de los leads comerciales generados.

Este caso refleja como una estrategia bien aplicada de optimizaciéon de conversion (CRO),

enfocada en la experiencia del usuario y en decisiones de navegacion inteligentes, puede
traducirse rapidamente en resultados comerciales concretos en la industria automotriz.
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CASOS DE EXITO

LFl y el éxito
de reservas
del CyberDay
de Inmobiliaria
Leben

En mayo del aino 2024 |la Inmobiliaria Leben participaba por primera vez como
marca oficial en el CyberDay. Este hito implicaba dos grandes obstaculos: no
contar con data historica que permitiera optimizar las campafas enfocadas en
el evento y, al ser marca oficial, Leben debia acogerse a las restricciones de la
organizacion, entre ellas, el no uso de la palabra Cyber en los dias previos.

Esto ultimo era particularmente complejo, dado que la reserva de un
departamento conlleva una gran cantidad de variables a considerar para los
pocos dias de duracion del CyberDay.

Una de las estrategias utilizadas fue la realizacion de un periodo de precampanfa
que permitiera, por un lado, dar a conocer que Leben tendria ofertas especiales
para el Cyber y, por otro, generar una base de leads tibios con alta probabilidad de
generar una reserva durante los tres dias del evento.

Para ello, se realizé una campafia en medios digitales que considerd plataformas
como Google, Meta y TikTok. El nombre utilizado fue Leben Days.

Al no existir cifras histéricas de CyberDays anteriores, esta precampana fue
de gran utilidad para testear los aspectos que funcionaban mejor y, con ello,
realizar ajustes sobre la marcha que mejoraran la performance de la campana.

Es ahi donde fue clave el rol del equipo de LFI: |la especialista de Conversion Rate
Optimization (CRO), Carla Godoy, y el scrum de la célula, Marco Bratti. Con los
datos de la precampanfna y el apoyo de todo el equipo, detectaron aspectos claves
gue permitirian mejorar los resultados casi en tiempo real.

En la precampanfa, por ejemplo, verificaron que las piezas que le daban mas
protagonismo a los call to action generaban mayor trafico a la landing page, 1o
gue permitia a los usuarios asegurarse de recibir por correo la informacién sobre
los descuentos y beneficios asociados a los proyectos inmobiliarios de su interés.

En tanto, durante la campana la célula de LFI detectd que las piezas que
priorizaban cierto tipo de mensajes, generaban un mayor nimero de reservas que
otros, por lo que ajustaron las piezas de modo de potenciar aquellas con mejor
rendimiento.

Ademas, las piezas con el sello oficial del CyberDay ayudaron a disminuir el Costo
por Adquisicion (CPA), permitiendo maximizar aun mas el uso del presupuesto.

SUSTENTABILIDAD

Incertidumbre en
sostenibilidad

Javiera Salazar

Presidenta de la Comision de
Sostenibilidad de la AMDD y directora
ejecutiva de Green Drinks Santiago

Este afio 2025 la sostenibilidad
empresarial enfrenta un entorno marcado
por incertidumbres politicas, sociales

y economicas que desafian su avance
coherente y auténtico.

Esta situacion responde a un contexto
especialmente desafiante, caracterizado
por transformaciones significativas en el
entorno empresarial y regulatorio. Entre

los hitos mas relevantes, se encuentra la
eliminacion o reduccion de criterios de
diversidad e inclusion por parte de diversas
compafias y organizaciones en Estados
Unidos.

Esto ha generado un efecto domino global,
cuestionando el compromiso real delas
empresas con valores sociales y éticos
fundamentales, y debilitando uno de los
pilares claves del enfoque ASG (Ambiental,
Social y Gobernanza).

Por otro lado, la creciente exigencia de
traducir los compromisos ASG en acciones
concretas, ha llevado a exigir mayor
transparencia, trazabilidad 'y métricas
medibles, que muchas empresas aun

no han logrado integrar efectivamente.
Diversas compafias han enfrentado
criticas por greenwashing o simulacion

de acciones sostenibles sin resultados
tangibles.

Por ultimo, el contexto mundial 'y
nacional volatil, con diversos conflictos
eopoliticos, inflacion y crisis climatica
a llevado a dificultar una planificacion a
largo plazo.

Esta encrucijada a la que se ven
sometidas las empresas, nos obligar a
cuestionarnos lo siguiente: ;vamos bien
encaminados o estamos respondiendo a
tendencias y presiones externas sin un
rumbo claro?.

Todas las empresas deben evolucionar
hacia una implementacion mas
auténtica y medible o corren el riesgo de
implementar la sostenibilidad como un
concepto vacio frente a la presion social
por falta de credibilidad.

Todos estos factores nos invitan —mas
que nunca— a repensar las estrategias de
las empresas, fortalecer la colaboracion
intersectorial y avanzar hacia modelos de
negocio mas resilientes, responsables y
sostenibles.

La incertidumbre que vivimos exige un
liderazgo con proposito y que sea valiente,
capaz de tomar decisiones y ejecutarlas
basadas en evidencia cientifica, que sea
medible y cuente con un compromiso
real a largo plazo. Si no, el riesgo sera
desaparecer por falta de adaptacion,
pérdida de confianza y desconexion

con las nuevas expectativas sociales,
ambientales y de gobernanza, las cuales
son claves para definir la verdadera
competitividad y rentabilidad de las
empresas.
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COLUMNA EDUCACION

Del alcance a la
accion: el arte de
convertir

Diana McAllister ' .
Directora de marketing y comunicaciones
corporativas de Duoc UC

En marketing digital hablar de herramientas
de anuncios sin hablar de conversion es
como construir una vitrina sin puerta. Ya no
basta con llegar: hay que lograr algo con ese
alcance.

Por eso el CRO (Conversion Rate
Optimization) dejo de ser un nice to have
para convertirse en la piedra angular de
cualquier estrategia de medios que quiera
rendir cuentas... y resultados.

No se trata solo de atraer miradas, sino de
lograr que ellas se transformen en acciones.
En Duoc UC, tanto desde nuestras campafas
institucionales como desde Ia experiencia
académica, entendemos que el CRO no es una
moda, es una necesidad competitiva.

No solo formamos a los futuros profesionales
del marketing y la publicidad, también
gestionamos presupuestos reales, con metas
concretas: captar, convertir, fidelizar.

Las tecnologias digitales han cambiado

el juego. Lo que antes era intuicion y
creatividad, hoy es testeo, iteracion

y precision quirurgica. Utilizamos

plataformas de anuncios, herramientas

de analitica y soluciones de visualizacion

de comportamiento, no sélo para ejecutar
campanas, sino para testear hipotesis,
construir journeys eficientes y maximizar cada
clic con intencion.
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Pero mas alla del software, cultivamos una
cultura de mejora continua: A/B testing,
pruebas multivariables, analisis de embudos.
El CRO no es solo una técnica: es una
mentalidad. Cuestionar. Ajustar. Volver a
probar.

Existe un viejo prejuicio que separa la
creatividad del analisis, pero en CRO esa
dicotomia se rompe. Una idea brillante que
no convierte es solo eso: una idea. Y un dato
sin una ejecucion creativa, no conmueve ni
mueve. La optimizacion hoy es el punto de
encuentro entre la inspiracion y la logica.

Las herramientas evolucionan, y con ellas, el
CRO migra hacia entornos de automatizacion
con inteligencia artificial y modelos
predictivos. Muchas plataformas ya ajustan en
tiempo real el delivery de los anuncios segun
el comportamiento del usuario.

Pero incluso en ese contexto automatizado,
el rol humano sigue siendo clave: mterpretar
ajustar, aplicar vision estratégica.

En Duoc UC no solo ensefiamos sobre CRO. Lo
vivimos. Y eso marca la diferencia. Nuestras
campanas son el laboratorio donde probamos
lo que ensefiamos y nuestros estudiantes
egresan con una mirada técnica, estratégica

y profundamente humana del marketing de
resultados.

Porque en este juego, cada clic cuesta. Pero
cada conversion vale.
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ESTUDIOS, REPORTES E INVESTIGACION

Amazon y Mercado
Pago lideran
preferencia publicitaria
en Chile

El estudio Media Reactions de la division Insights de Kantar posiciona a Amazon
y Mercado Pago como las marcas de medios mas valoradas por los chilenos.
Mientras Amazon destaca por la calidad e innovacion de sus campafas, Mercado
Pago se consolida como una marca confiable, relevante y Util para la vida diaria.

“El consumidor chileno ya no solo busca ver un buen anuncio. Quiere sentirse
parte de una historia, encontrar valor en el mensaje y confiar en quien se lo
entrega”, afirma Daniella Hellbusch, brand & media domain director en Kantar
Insights Chile.

En el ranking de mediabrands, a Amazon y Mercado Pago les siguen Google en el
tercer puesto y dos marcas de medios del ecosistema de Mercado Libre: Mercado
Libre (4°) y Mercado Play (5°). Esta concentracioén revela una preferencia clara por
aquellas plataformas que combinan utilidad, innovacion y confianza.

Completan el top 10 marcas de medios como Instagram y Snapchat, junto a
canales de television nacionales como TVN y Mega, lo que evidencia que los
consumidores en Chile priorizan también la cercania cultural.

En el otro extremo del ranking se encuentran plataformas como Pluto TV, Spotify,
Twitch, X (ex Twitter) y YouTube, que se ubican entre los ultimos lugares de
preferencia, indicando un menor grado de conexion emocional con la audiencia
local.

“Mas alla del ranking, lo que define a estas marcas de medios es su capacidad
para generar experiencias publicitarias que no se perciben como interrupciones.
Desde la creatividad en el mensaje hasta la adecuacion al contexto, su éxito
evidencia un cambio en el paradigma publicitario: no basta con estar en todos
Ios”rg\edi?]s, hay que estar de forma relevante, creativa y consistente”, destaca
Hellbusch.

37


https://offers.hubspot.com/es/impacto-ia-marketing-roi?utm_campaign=7219831-Global%20ES%20%7C%20IMC%20Q1%20%7C%20AI-ROI%20Regional%20report%20%7C%202025&utm_source=PR&utm_medium=PR
https://www.linkedin.com/in/dianamcallister/

ESTUDIOS, REPORTES E INVESTIGACION

CRO Podcast

Una conversacion entre Guido X Jansen, psicologo
cognitivo y galardonado especialista en CRO, junto
a expertos lideres de la industria invitados, sobre

Tech trends CRO, investigacion de usuarios y marketing digital.
Cuenta con una comunidad de mas de 14 mil
suscriptores y cinco temporadas.
2025 Disponible aqui.

Globant, empresa de Tl presente en mas de 30 paises, lanzdé a fines de 2024 su
informe Tech trends 2025: 5 tendencias que marcaran el 2025 y los anos siguientes,
con tecnologias que van desde el potencial transformador de la computacion cuantica
y la robotica hasta el auge de los humanos sintéticos y la integracion sin fisuras de o8
sistemas de agentes de |A.

“En un contexto en el que las predicciones ostentosas suelen ser el centro_dé atencion
y nos distraen de lo que realmente se esta desarrollando, nuestro objetivo es aclarar
el panorama. Este informe analiza las tendencias clave que redefiniran nuestra

interaccion con la tecnologia y entre nosotros”, relatan los autores’en la presentacion
de este trabajo de 46 paginas.

Mas informacion Una QUI,a de CRO
para marketeros

VWO comparte en su blog una guia ampliada sobre
CRO, con las mejores estrategias para tomar en

Streaming en (Iilluéesmdaétj:lﬁg 2qhue{ramientas para potenciar el CRO.
America Latina
crecera 70% en

2025

Human Connection Media revela, a través del estudio Streaming: la forma -
emergente de mirar contenidos en Latam, como el consumo de contenidos en Las 10 mejores
plataformas como televisores inteligentes y podcast esta revolucionando la forma

de llegar a las audiencias. herramientas de IA

PUSWO023Y
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Este trabajo muestra que el streaming en Latinoamérica crecera 70% en 2025, CRO

abriendo nuevas oportunidades para las marcas, y que el 95% de los hogares con pa ra

dispositivos de Smart TV ya consumen video bajo demanda con publicidad, y que el

59% de los adultos en la region utilizan CTV (Connected TV) invirtiendo hasta cuatro Nogood creé una lista con las 10 mejores herramientas de

horas diarias. CRO con inteligencia artificial para mejorar la optimizacion
de la conversion. Cada una esta descrita por sus

Mas informacidén en el documento, que se puede caracteristicas principales y precio.

Todas las herramientas aqui.
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